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Resumen ejecutivo

Este documento presenta los resultados de la primera encuesta cuantitativa a empresas
exportadoras de servicios de la Ciudad Auténoma de Buenos Aires (CABA). En la Argentina, la
CABA es el territorio que cuenta con las mayores ventajas comparativas para insertarse en el
comercio internacional de servicios.

Ubicada en el corazén del sistema de comunicaciones y transporte argentino, munida de
una fuerza laboral altamente calificada en términos relativos, y con la mayor concentracion de
angloparlantes del pais, la CABA tiene las capacidades de convertirse en un jugador relevante en
el mercado global de servicios.

Sin embargo, es muy poco lo que se sabe sobre las empresas portefias que comercializan
internacionalmente servicios. Las estadisticas nacionales s6lo permiten una gruesa aproximacion
a su peso exportador y no posibilitan una mirada en profundidad a las dindmicas productivas de
las firmas exportadoras. Por su parte, la informacion sectorial disponible no posibilita un analisis
de conjunto, riguroso y cuantificable, del sector en su totalidad.

Los resultados revelan que las empresas que exportan servicios en la CABA son en su
mayoria de capitales nacionales, las exportaciones s6lo representan un componente relativamente
menor de sus ventas totales, tienen sus exportaciones concentradas en pocos tipos de servicios y
mercados de destino, se financian mayormente a través de reinversion de utilidades, y
consideran a la inestabilidad econémica y politica como el limitante méas severo para la inversion.
Asimismo, casi la mitad de las empresas relevadas muestran un nivel relativamente elevado de
desconocimiento de los programas de fomento tanto del gobierno de la CABA como del
gobierno nacional.

Asimismo, estas empresas presentan un reciente dinamismo en expansién, tanto en
términos de la cantidad y volumen exportado, como del nimero de mercados de destino. No
obstante, el sector enfrenta también grandes impedimentos domésticos a su desarrollo, desde la
ausencia de financiamiento para la inversién y la informalidad, hasta la cada vez mas elevada
incertidumbre econémica y normativa. A su vez, se observan exportaciones concentradas en
pocas empresas, y dificultades para aumentar las ventas externas promedio fuera de los paises
del Mercado Comun del Sur (MERCOSUR).

Finalmente, la experiencia de este proyecto remarca la importancia de contar con un
registro detallado, actualizado y fidedigno de empresas para la CABA. Sin ese insumo, no es
posible crear una muestra representativa de la poblaciéon de empresas que exportan servicios, ni
contar con estimaciones precisas del monto exportado.
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Prélogo
Los servicios comerciales son uno de los componentes més dinamicos del comercio mundial.
Mientras el comercio de bienes creci6é en promedio al 8% anual entre 2000 y 2009, el intercambio de

servicios aumento mas de 11%, de acuerdo con datos de la Organizaciéon Mundial del Comercio
(OMCQ).

Y el motor fundamental detras de este dinamismo es una fenomenal reduccién de los costos de
transporte y comunicacion que ha posibilitado una fragmentaciéon del proceso productivo a través de
las fronteras de una escala nunca antes vista en la historia.

La experiencia reciente de paises como la India muestra el potencial en términos de desarrollo
econémico y reducciéon de la pobreza de la internacionalizacién de los servicios, con mas de 20
millones de personas uniéndose a las filas de la clase media en sélo las dos tltimas décadas.

Dentro de la Argentina, la Ciudad Auténoma de Buenos Aires (CABA) es el territorio que
cuenta con las mayores ventajas comparativas para insertarse en forma exitosa en el comercio
internacional de servicios. Mas del 60% del producto bruto geografico portefio esta explicado por los
sectores de servicios.

Ubicada en el corazén del sistema de comunicaciones y transporte argentino, munida de una
fuerza laboral altamente calificada en términos relativos y con la mayor concentracion de
angloparlantes del pais, la Ciudad tiene las capacidades de convertirse en un jugador relevante en el
mercado global de servicios. El reciente dinamismo de sectores como audiovisuales, informatica,
disefio, profesionales y otros muestran el enorme potencial de los servicios como motor del desarrollo
productivo y social.

A pesar de su importancia en la economia portefa, paraddjicamente, es muy poco lo que se sabe
sobre las empresas que comercializan internacionalmente servicios. Las estadisticas nacionales sélo
permiten una gruesa aproximacion a su peso exportador y no posibilitan una mirada en profundidad
a las dindmicas productivas de las firmas exportadoras. Por su parte, la informacién sectorial
disponible no posibilita un analisis de conjunto, riguroso y cuantificable del sector en su totalidad.

En CIPPEC estamos convencidos de que sin informacién estadistica confiable no hay politicas
publicas que contribuyan con la meta de un crecimiento sustentable y con equidad en la Argentina.
Esta maxima no es menos cierta para el caso de las exportaciones de servicios de la Ciudad Auténoma
de Buenos Aires.

Con ese espiritu, encaramos hace poco més de un afio y medio un desafio: realizar la primera
encuesta cuantitativa a empresas exportadoras de servicios de la CABA. El objetivo era doble.
Primero, lograr una estimacion confiable de las exportaciones de servicios portefias en cinco sectores
estratégicos. Segundo, brindar evidencia concreta que nos permitiera realizar una radiografia de las
empresas que comercializan servicios a través de las fronteras en Buenos Aires.

La meta, a su vez, era una: generar conocimiento para la acciéon, con el fin de mejorar las
politicas ptublicas de promocién y soporte a un sector vital, no sélo de la CABA, sino de la Argentina.

Los resultados muestran un panorama con claroscuros. En el lado del sol, las empresas
exportadoras de servicios portefias revelan un reciente y creciente dinamismo, tanto en términos de la
cantidad y volumen exportado, como del ntimero de mercados de destino. Ademads, aparece una
significativa capacidad de generacién de valor y empleo, ejes vitales de toda estrategia de desarrollo y
lucha contra la pobreza.



Del lado de las sombras, emerge un sector que enfrenta grandes impedimentos domésticos a su
desarrollo, desde la ausencia de financiamiento para la inversién y la informalidad, hasta la cada vez
mas elevada incertidumbre econémica y normativa. También, y quiza en parte como consecuencia de
estas barreras, se observan exportaciones concentradas en pocas empresas y dificultades para
aumentar las ventas externas promedio fuera de los paises del Mercosur.

Quizé la leccion mas importante de este trabajo para el futuro es la importancia de contar y
mejorar la informacién estadistica disponible para que el disefio y planificaciéon de las politicas
publicas se base en un sélido sustento analitico, como material esencial para una gestion eficaz.

Por ello, desde CIPPEC esperamos que este proyecto sea un primer paso hacia una mejor
compresion del sector que puede ser una de las llaves del desarrollo portefio, y posiblemente,
argentino en esta segunda década del siglo XXI que recién comienza.



1. Introduccién

Este documento presenta los resultados del proyecto “Exportaciones de Servicios de la Ciudad
Auténoma de Buenos Aires (CABA)”, implementado por el Programa de Inserciéon Internacional
(PIIN) de CIPPEC (Centro de Implementacién de Politicas Pablicas para la Equidad y el Crecimiento)
con el apoyo de la Direccion General de Comercio Exterior (DGCOMEXT) del Ministerio de
Desarrollo Econémico (MDE) de la Ciudad Auténoma de Buenos Aires (CABA).

El objetivo del proyecto era realizar una encuesta cuantitativa a empresas exportadoras de
servicios de la Ciudad Auténoma de Buenos Aires (CABA). A su vez, la meta de la encuesta era
doble. Por un lado, servir de insumo para la estimacién del monto de las exportaciones de servicios de
la CABA. Por otro lado, generar informacién acerca del comportamiento de las empresas
exportadoras de servicios de la CABA, en general, y en particular, de cinco sectores especificos:
Tecnologias de la informacién y comunicaciones (TIC), Audiovisuales, Disefio, Servicios culturales y
educativos y Servicios profesionales.

La eleccién de estos sectores no fue casual. Los cinco fueron declarados como “estratégicos” por
el Gobierno de la CABA (GCABA). Cabe mencionar, que si bien Servicios Turisticos y Servicios
financieros también son considerados estratégicos por el GCABA, no se los ha tenido en cuenta ya que
existen otras estadisticas (como la Encuesta de Ocupacién Hotelera ~-EOH-1) que cubren su actividad.

Este documento presenta los resultados finales de una encuesta a empresas exportadoras de
servicios de la CABA realizada entre noviembre de 2009 y abril de 2010 a un total de 110 firmas de los
cinco sectores seleccionados. De acuerdo a estos resultados, las empresas exportadoras de servicios
de la CABA son en su mayoria de capital nacional, tienen una antigiiedad promedio de 13 afios y
un tamafio de mas de 90 empleados. En linea con la evidencia internacional, las exportaciones
representan un porcentaje relativamente bajo de sus ventas totales (en promedio 35%). Las ventas
al exterior, a su vez, estin concentradas en un nimero reducido de mercados de destino (5 paises en
promedio). Por su parte, Estados Unidos es el mercado mas importante para las exportaciones de
servicios portefias. Por servicio exportado, el patron de concentraciéon es atn mayor: 64% de las
empresas exporta un solo tipo de servicio.

A su vez, hay un nivel relativamente elevado de informalidad en el comercio internacional de
servicios en las empresas de la CABA: casi 40% de las transacciones se realiza sin un contrato legal.
Asimismo, se observan niveles muy bajos de inversion en capital fijo. En forma paralela, la mayor
parte de las empresas no accede al crédito bancario y financia la inversion a través de reinversion de
utilidades. De acuerdo a las empresas relevadas, los mayores impedimentos a la inversién son la
inestabilidad politica y econémica, la elevada carga tributaria y los altos niveles de informalidad.
Finalmente, existe un nivel relativamente elevado de desconocimiento de los programas
promocionales del GCABA entre las firmas encuestadas.

La investigacion también permitié corroborar que no existe un listado actualizado y con datos
de contacto fidedignos de las empresas que operan en sectores de servicios con alta propension
exportadora, por ej. Tecnologias de la informacién y comunicaciones (TIC), Software, Disefio,
Servicios Profesionales y Audiovisuales). Esto impidié la realizacién de un abordaje de tipo
probabilistico que permitiera extrapolar directamente los resultados de la encuesta a toda la
poblacion de empresas exportadoras de servicios de la CABA.

1 http:/ /www.indec.gov.ar/nuevaweb/cuadros/9/EOHmetodologia.pdf




El listado de empresas provisto por la Administraciéon Gubernamental de Ingresos Publicos
(AGIP) a través de la Direccién de Estadisticas del GCABA a CIPPEC para este proyecto resulté ser
extremadamente antiguo (se estima que tiene al menos 15 afios) y los datos de contacto de las
empresas, tanto fisicos como telefénicos, por lo tanto fue inutilizable. La experiencia internacional
sugiere que para poder realizar una estimacion fidedigna, sistematica y regular de las exportaciones
de servicios de la CABA sera imprescindible contar en el futuro inmediato con un registro actualizado
de empresas.

A raiz de las limitaciones encontradas en las bases de datos, se dejo de lado el enfoque
probabilistico, originalmente pensado para el proyecto, y se adopt6 en su lugar un enfoque basado en
la identificacién de “empresas exportadoras conocidas”. Para ello, se cont6 con referencias facilitadas
por contactos sectoriales y con los listados de empresas provistos por la DG COMEXT del GCABA
para cada sector seleccionado. Este enfoque, finalmente, resulté mds que exitoso en términos de la
identificacion de empresas y la realizacién de entrevistas para la encuesta.

Cabe destacar, que el enfoque utilizado se sustenta en las mejores practicas internacionales, y
en particular, toma los lineamientos generales de la Encuesta sobre Comercio Internacional de
Servicios del Reino Unido (International Trade in Services Inquiry o ITIS, por sus siglas en inglés), que
estd considerada actualmente como la mejor encuesta a nivel de empresa exportadora de servicios en
el mundo. De hecho, con el apoyo de la Embajada del Reino Unido, el funcionario responsable de la
ITIS de la Oficina Nacional de Estadisticas (Office of National Statistics u ONS, por sus siglas en inglés)
le brind6 a CIPPEC asesoria y asistencia técnica para el desarrollo de la encuesta y el disefio muestral
empleado en la aplicacion de la encuesta a empresas exportadoras de servicios de la CABA.

El documento estd organizado de la siguiente manera. La seccién 2 sintetiza algunos hechos
estilizados de las empresas exportadoras de servicios en el mundo, en particular en base a la
experiencia del Reino Unido, el pais que cuenta con las estadisticas més detalladas a nivel de empresa,
y de otros paises desarrollados donde se cuenta con informacion estadistica adecuada. La seccién 3
releva la informacién disponible acerca de las empresas exportadoras de servicios de la CABA previa
a la realizacién de este proyecto, destacando sus limitaciones y desafios. La seccion 4 describe el
marco metodolégico que guia la realizacion del relevamiento a empresas exportadoras de servicios de
la CABA. La secciéon 5 presenta los principales resultados de la encuesta. La seccién 6 discute las
principales conclusiones y recomendaciones de politica.

Se agradecen los valiosos comentarios del Dr. Julio Berlinski del Instituto Torcuato Di Tella y de
Daniela Ramos del Centro de Investigaciones para la Transformaciéon (CENIT) a una version
preliminar de este trabajo, a quienes se los exime de toda responsabilidad por las opiniones aqui
vertidas, que son de exclusiva responsabilidad de los autores. Asimismo, se agradece a James Evans
de la Office for National Statistics (ONS) del Reino Unido y a la Dra. Ana Fernandes de la Universidad
de Sussex por su apoyo en el disefio del formulario y de la base muestral de la encuesta. Finalmente,
se reconoce a la Embajada del Reino Unido por su colaboracién en la organizacién de un seminario de
discusion de la metodologia de la encuesta en octubre del 2009 que conté con la participacion de la
ONS, la Direcciéon General de Estadistica y Censos de la CABA y la DG COMEXT de la CABA (que
organizo el evento).

Cabe enfatizar que este documento no hubiera sido posible sin el trabajo de Matfas Cano y
Antonella Mancino, coordinadora, analista y consultora del Programa de Insercién Internacional de
CIPPEC, respectivamente. También agradecemos especialmente el trabajo de Luis Costas y Lucas
Klovos, coordinador y analista, respectivamente, de IPSOS-Mora y Araujo, en la coordinacion del
equipo de campo de la encuesta. Por dltimo, agradecemos a la DG COMEXT, y en particular a



Virginia Fredes y Gaston Marando, por la estrecha colaboracion y decidido apoyo a la
implementacion de este proyecto.
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2. Las empresas exportadoras de servicios en el mundo

A continuacién, sintetizamos, primero, los hallazgos de la literatura econémica acerca de las
empresas que comercian internacionalmente bienes, como un ejercicio de benchmark o de comparacion
para el andlisis de las firmas exportadoras de servicios. Segundo, examinamos algunos hechos
estilizados de las caracteristicas de las empresas que comercian servicios a través de las fronteras
nacionales para los escasos casos internacionales sobre los que se cuenta con estadisticas detalladas a
nivel de la firma.

2.1 Las empresas exportadoras de bienes como benchmark

Dada la escasez de estudios acerca de las empresas que exportan e importan servicios, es
importante establecer algin punto de comparacién con otras firmas que comercializan a través de las
fronteras nacionales sobre las que existe mayor conocimiento acumulado.

En tal sentido, existe en la actualidad una gran cantidad de estudios e investigaciones sobre las
empresas que se dedican al comercio internacional de bienes. Los hechos estilizados son ampliamente
conocidos (ver Bernard et al., 2007 para una sintesis de la literatura). El recuadro a continuaciéon los
enumera.

Hechos estilizados sobre las empresas exportadoras de bienes

eLas empresas exportadoras de bienes suelen ser mas grandes y mas productivas, poseen
procesos productivos mas capital-intensivos, y la fuerza de trabajo es mas calificada
(Bernard y Jensen, 1999; Wagner, 2007; Greenaway y Kneller, 2007).

oEl porcentaje de firmas exportadoras sobre el total de empresas tiende a ser bajo (ain
dentro de las exportadoras) (Bernard y Jensen, 1999; Eaton et al., 2004).

eLas mayoria de las firmas solo exportan a pocos mercados, y el principal mercado es el
mercado doméstico (Bernard et al., 2007).

eExiste una relacién positiva entre el nimero de empleados de una firma y su
propension a exportar: el capital humano incrementa la probabilidad de emplear a aquellos
con habilidades necesarias para internacionalizar a la firma (Bonaccorsi, 1992).

2.2 Las empresas exportadoras e importadoras de servicios

2.2.1 El caso del Reino Unido

Las exportaciones de servicios comerciales han sido uno de los componentes del comercio
mundial de mayor crecimiento en los tltimos afios, con tasas de crecimiento anuales promedio del
10% y un volumen de exportaciones totales de 1,4 billones de délares en 2006 (OMC, 2008). Sin
embargo, a pesar de este impresionante crecimiento, todavia no existe informacion detallada acerca
de las caracteristicas de las firmas que comercian servicios a través de las fronteras nacionales.

De hecho, la literatura que indaga las caracteristicas de las empresas que exportan e importan
servicios es practicamente inexistente. Una de las excepciones es el trabajo de Breinlich y Criscuolo
(2008), que provee un conjunto de hechos estilizados para las empresas que exportan servicios
comparable al de las empresas que exportan bienes, a partir de informacién individual de cada firma
que exporta o importa servicios en el Reino Unido para 2000-2005. A continuacién sintetizamos los
principales hallazgos de este trabajo pionero.

El insumo principal de Breinlich y Criscuolo (2008) es la base de datos de empresas Annual
Respondents Database (ARD) que se nutre de informacién proveniente del Annual Business Inquiry
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(ABI). La ABI contiene informaciéon detallada de las empresas del Reino Unido, quienes tienen la
obligacion de completar una encuesta en forma anual. La ARD contiene informacién de empleo,
inversion, insumos intermedios (de bienes y servicios), valor agregado, producto bruto, ubicacion y
propiedad extranjera. Ademas, desde 2000 releva informacion de exportaciones e importaciones, en
valores y porcentajes de la facturacién, incluyendo el valor de los servicios importados y exportados
en el comercio inter e intra firma.

Una segunda fuente de informacién de este trabajo es la International Trade in Services Inquiry
(ITIS) que recopila informacién de las transacciones de servicios internacionales de las compafias del
sector privado residentes en el Reino Unido. La principal diferencia con la informacién obtenida de la
ABI es que la ITIS también pregunta por el tipo de servicio exportado o importado y por el pais de
destino y origen de estas transacciones. En la secciéon 4.1 presentamos una descripciéon detallada de
esta encuesta, a la que adoptamos como guia general de nuestro relevamiento.

Para entender la importancia de esta base de datos en el Reino Unido, basta con confirmar que
los resultados de esta encuesta son utilizados desde 1996 como insumo para la estimacién de la cuenta
de comercio de servicios en la Balanza de Pagos y para la medicién del Producto Bruto Interno (PBI).
Ademas, ha sido utilizada por el gobierno britdnico como insumo fundamental para la promocion de
exportaciones.

Sobre la base de esta informacién, Breinlich y Criscuolo (2008) obtienen una serie de hechos
estilizados acerca de las empresas exportadoras de servicios del Reino Unido, comparables con los
encontrados en la literatura sobre firmas y comercio internacional en bienes, sintetizada en la seccion
anterior. El recuadro a continuacién resume sus principales hallazgos.

Hechos estilizados sobre las empresas exportadoras de servicios. El caso del Reino Unido

eSon pocas las firmas que exportan: las empresas exportadoras de servicios alcanzan soélo
8,1% del total de firmas relevadas en la muestra, pero representan 22,6% del empleo, 24,3% de
las ventas y 29,8% del valor agregado.

eLa encuesta alcanza arelevar a la mayoria de las exportaciones de servicios: las empresas
exportadoras relevadas explican 80% y 86% de las exportaciones e importaciones de servicios
totales, respectivamente.

eLas empresas exportadoras son mas grandes y productivas: s6lo 2% de las firmas importan
y exportan, pero este grupo es el que posee la mayor participacion en el empleo, ventas y valor
agregado. Son mas capital-intensivas y mas productivas en términos de productividad del trabajo
y de productividad total de los factores.

oEl mercado mas importante de las firmas exportadoras es el interno: el valor de las
exportaciones e importaciones para estas firmas es relativamente bajo comparado con sus
ventas totales promedio. El indice de intensidad de exportaciones (exportaciones/ventas) es del
31% y del 27% para las que s6lo exportan y para las que exportan e importan, respectivamente, y
el indice de intensidad de las importaciones (importaciones/ventas) es del 9,1% para las que sélo
importan y del 12,4% para las que también exportan,

eLa mayoria de las firmas solo exportan o importan un solo tipo de servicio: ademas, las
firmas comercializan con muy pocos paises (alta concentracion de productos y de paises destino-
origen).

eAlta concentracion entre firmas y paises: el primer mercado de destino de exportaciones e
importaciones (en términos de facturacion) representa 70% del comercio internacional total
promedio de cada firmay 90% de los servicios.
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eLas firmas que sélo exportan tienden a ser de capitales nacionales: las empresas que soélo
exportan tienden a ser mas pequefias, menos capital intensivas y con menos probabilidad de ser
de capitales extranjeros. Ademas son mas productivas y mas intensivas en personal calificado
gue las que s6lo importan.

2.2.2 Otros casos en el mundo

Si bien la calidad de la informacién estadistica no es la misma que la encontrada en el Reino
Unido, incipientemente comienzan a aparecer estudios, especialmente para otros paises desarrollados,
que utilizan datos procedentes de encuestas a empresas para entender las dinamicas de las firmas que
comercializan servicios a través de las fronteras nacionales.

Para el caso de Austria, Walter y Dell'mour (2010) utilizan datos de la Structural Bussiness
Survey (SBS) para caracterizar a las empresas exportadoras de servicios de Austria. La SBS es una
encuesta que se realiza anualmente a las principales empresas austriacas de servicios.

Cabe destacar, que este estudio es el tnico que hemos encontrado en la literatura internacional
comparable al de Breinlich y Criscuolo (2008) para el Reino Unido. A continuacioén se presentan los
principales hechos estilizados de las empresas exportadoras de servicios austriacas encontrados en
este estudio. Es interesante sefialar que, en muchos casos, estos hechos estilizados para Austria son
muy similares a los encontrados para las firmas britanicas en el estudio antes mencionado.

Hechos estilizados sobre las empresas exportadoras de servicios. El caso de Austria

eSon pocas las firmas que exportan servicios: solo 1,4% de las empresas de servicios exportan.

eElevada concentracién de las exportaciones de servicios: el 10% de las firmas que exportan
generan mas del 80% de los ingresos totales por exportaciones de servicios.

eHeterogeneidad en el peso sectorial de las exportaciones: si bien el peso de las exportaciones
de servicios en la facturacién total es relativamente bajo para el promedio de la muestra (12%), su
importancia es mucho mayor para algunos sectores como transporte aéreo (54%), servicios de
arquitectura e ingenieria (51%), y servicios de consultoria y asesoria (47%).

eLa encuesta abarca a la mayoria de las exportaciones e importaciones: las empresas
exportadoras relevadas por la SBS explican alrededor del 95% de las exportaciones y del 85% de
las importaciones de servicios, de acuerdo con las estadisticas de la balanza de pagos para 2006.

eLas empresas exportadoras son mas grandes: las compafiias que exportan servicios son diez
veces mas grandes (en términos de la cantidad de empleados) que la empresa promedio de
servicios.

eLa mayor parte de las empresas exportan a un solo mercado: un tercio de las empresas tiene
sélo un pais de destino que, generalmente, es limitrofe (de hecho, un tercio de estas firmas tiene
como mercados de destino de exportacion a Alemania).

ela ciudad capital es la principal exportadora: Viena, la capital austriaca, representa 36% de los
ingresos por exportaciones de servicios totales del pais.

eAlta correlacidn entre las exportaciones de bienes y servicios: un gran nimero de empresas
que exportan servicios son también grandes exportadoras de bienes, aunque los ingresos
provenientes de las exportaciones de servicios se encuentran muy por debajo de los ingresos por
exportaciones de bienes.

eLa mayoria de las empresas exportan e importan servicios: de las firmas que comercializan
servicios internacionalmente es pequefio el nimero de firmas que sélo exporta o sélo importa
bienes (la mayoria tiene ambas actividades).
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Otros estudios, si bien més vinculados con la literatura de bussiness management, y generalmente
basados en encuestas mas pequefias en tamafio y alcance, también brindan, sin embargo, algunos
indicios acerca del comportamiento de las empresas que comercializan internacionalmente servicios
en otras partes del mundo.

En los Estados Unidos, a partir de una pequefia encuesta electrénica a 228 empresas de servicios
bussiness-to-bussiness (B2B), Javalgi, Griffith y White (2003) encuentran una relacién directa entre el
tamarfio y la propension de las firmas a exportar e importar servicios. Concluyen, en particular, que
las empresas de mayor escala tienden a comerciar mas internacionalmente que las firmas de menor
tamarfio relativo, por su mayor capacidad de absorber los riesgos y costos inherentes al comercio
internacional.

Eickelpasch y Vogel (2009), por su parte, realizan un estudio sobre los determinantes de las
exportaciones de servicios de empresas en Alemania. Encuentran, primero, que los sectores que
comercializan internacionalmente servicios estan conformados por alrededor de 680.000 firmas, que
emplean 6 millones de trabajadores y facturan 700 mil millones de euros anualmente. Asimismo, sus
resultados indican que las empresas exportadoras de servicios tienen mayor tamafio, son mas
productivas, mas capital humano-intensivas y producen un mayor namero de productos que aquellas
firmas que solo comercializan sus servicios domésticamente.

Para el caso de Australia, los trabajos de Cicic, Patterson y Shoham (2002), Cort, Griffith y White
(2007), y Gourlay, Seaton y Suppakitjarak (2005) sugieren que la performance internacional de las
empresas de Servicios profesionales estd correlacionada positivamente con el tamafio de la firma y su
reputacién, activos financieros, compromiso hacia la internacionalizacién, calidad de los recursos
humanos, experiencia internacional, intensidad de la investigaciéon y desarrollo, desarrollo de redes,
espiritu empresarial, pais de origen y similitudes culturales entre mercados.

Finalmente, también para Australia, Bianchi (2008) realiza un estudio utilizando entrevistas
semiestructuradas a seis firmas dedicadas a servicios al consumidor ubicadas en Queensland.
Encuentra que el proceso exportador de las firmas y las barreras a enfrentar en este proceso dependen
del tipo de servicio. En particular, sus resultados sugieren que para servicios que requieren altos
niveles de contacto cara-a-cara los factores vinculados con la calidad del capital humano son criticos
en cuanto a la performance exportadora de las empresas.
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3. Fuentes estadisticas disponibles en la CABA. Limitaciones y desafios

A pesar del peso del sector servicios en el Producto Bruto Geografico (PBG) y en la canasta
exportadora de la CABA, las estadisticas existentes tanto a nivel nacional como de la CABA solo
ofrecen una desagregacién de las exportaciones de servicios como maximo a nivel sectorial. Por ello,
la informacion estadistica existente no permite monitorear la evolucién de las principales variables
relevantes como ventas (domésticas y externas), demanda de factores (trabajo y capital), utilizacion de
recursos logisticos, entre las principales, a nivel de empresa.

De hecho, tal como muestra la Tabla 1, la tiinica informacion de caracter sectorial existente es la
relevada por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INDEC) a partir de a una encuesta a 150
grandes empresas exportadoras de servicios de todo el pais. Cabe sefialar, ademds, que esta encuesta
utiliza la desagregacion sectorial del Manual de Balanza de Pagos del Fondo Monetario Internacional
(FMI), que impide la obtencién de informacion adicional (tamafio, mercados de destino, entre otros)
sobre las empresas exportadoras de servicios?.

Tabla 1. Fuentes de informacion existentes sobre exportaciones de servicios en la Argentina

Sector / Tema Organismo Metodologia / Fuente
Encuesta a 150 grandes empresas
Exportaciones de Servicios Direccion Nacional de Cuentas exportadoras y datos de
Internacionales (DNCI) - MECON liquidaciones de divisas del BCRA.
Balanza de Pagos (FMI-OCDE)
Hoteles y Restaurantes INDEC Censo Econdmico 1994 (INDEC)

Cuentas Nacionales

(Direccion Nacional de Cuentas
Nacionales - MECON)

Encuesta de Turismo Internacional
(INDEC)

Turismo INDEC / CEDEM Encuesta de Ocupacion Hotelera
(INDEC)

Bases de datos Aeropuertos
Argentina 2000

Bases de datos Puertos de Buenos
Aires

Informacion de Camaras Sectoriales
o Sindicatos (CAPIF, SICA)
Encuestas cualitativas a empresas
del sector

Encuesta PyMES Software 2005
(Fundacion Observatorio PyME) /
Observatorio Permanente de
Empresas de Software y Servicios
Informaticos (OPSSI)

Industrias Culturales CEDEM

Videojuegos CEDEM

Céamara de Empresas del Software y
Servicios Informaticos de Argentina
(CESSI) / Fundacién Observatorio
PYyME

Tecnologias de la
informacién y
comunicaciones

Fuente: Elaboracion propia.

La informacién acerca de las exportaciones de servicios por sector presenta similares falencias.
Por ejemplo, los datos de acceso publico en el sector de Industrias Culturales son provistos por las

2 Ademas, esta informacion esta protegida por el secreto estadistico y por lo tanto no es de acceso publico. Ver: Direccion
Nacional de Cuentas Internacionales, Instituto Nacional de Estadisticas y Censos y Secretaria de Programacion Econémica
(2007) “Metodologia de Estimacién de la Balanza de Pagos” Ministerio de Economia, Obras Publicas y Produccion,
http:/ /www.mecon.gov.ar/cuentas/internacionales /documentos /metodologia.pdf
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respectivas camaras o agrupaciones sindicales. Como resultado, las variables relevadas son muy
pocas, y por tanto se dificulta la evaluacién de la problematica y de los desafios que enfrenta el sector
para disefar politicas de apoyo a la exportacion.

En el caso de las Tecnologias de la informacién y comunicaciones (TIC), por su parte, si bien
existe una encuesta a 500 PyMES de la industria del software realizada por la Fundacién Observatorio
PyME en 2005 (y publicada en 2006), sus contenidos son sin embargo mayoritariamente cualitativos.
Por otra parte, la Cdmara de Empresas de Software y Servicios Informéticos de Argentina (CESSI)
realiza un relevamiento similar, con el fin de actualizar la informacién acerca de la situacion de las
empresas del sector?.

Finalmente, la Camara de Comercio de los Estados Unidos en la Argentina (AMCHAM, por sus
siglas en inglés) realiz6 recientemente una encuesta a empresas exportadoras de servicios a través de
su portal de Internet, que se contestaba de manera voluntaria y cuyo alcance era limitado en
contenidos. La encuesta estaba dirigida todos los rubros del sector servicios, sean o no miembros de la
AMCHAM. Este esfuerzo, a su vez, fue acompanado de un estudio de diagndstico inicial de las
empresas del sector, como parte de un plan de trabajo integral para promover el desarrollo y la
inversion en servicios que se encuentra implementando la Camara®.

En resumen, luego de evaluar la disponibilidad de la informaciéon de las diversas fuentes
existentes, debe sefialarse que no existe en la actualidad un sistema integrado, sistematico y
homogéneo de producciéon de informacion primaria sobre las empresas exportadoras de servicios
localizadas en la CABA. En este sentido, los datos disponibles son variados y heterogéneos, de
diverso alcance en materia de contenidos, criterios de relevamiento, regularidad en su recopilacién, y
representatividad sectorial. Esta compleja realidad dificulta la realizacion de diagnésticos generales y
comparaciones entre subsectores, ademdas de desalentar esfuerzos futuros para el desarrollo de
relevamientos sistemaéticos de la situacién del sector en su conjunto.

En este contexto, y dada la importancia del sector servicios para la produccién y el empleo de la
CABA, se hace indispensable saldar este vacio de informacién. Es, por tanto, importante contar con
un relevamiento abarcativo y regular del sector de exportacién de servicios de la Ciudad Auténoma
de Buenos Aires. Con esto en mente, surgio el proyecto que le da cuerpo a este informe.

3 Para ampliar, consultar: http:/ /www.cessi.org.ar/opssi
4 AMCHAM (2008).
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4. Metodologia

En esta seccién, describimos el enfoque metodoldgico utilizado para la realizaciéon de la
encuesta a empresas exportadoras de servicios de la CABA. Primero, resefiamos las mejores practicas
internacionales en las que se basa este relevamiento: la Encuesta sobre Comercio Internacional de
Servicios (International Trade in Services Inquiry o ITIS por sus siglas en inglés) del Reino Unido.
Segundo, presentamos el enfoque metodolégico que se utilizé para implementar la encuesta a
empresas exportadoras de servicios de la CABA. Los inconvenientes que enfrentamos para aplicar el
enfoque del Reino Unido en la CABA asi como las falencias y problemas encontrados con los datos
estadisticos necesarios para llevar a cabo la encuesta son comentados en el anexo 1.

4.1 Mejores practicas internacionales. La ITIS del Reino Unido

El presente trabajo se alinea con las mejores préacticas internacionales para la medicion de las
exportaciones de servicios. En la actualidad, el pais que produce las estadisticas mas detalladas para
la recoleccion de informacion acerca de las empresas exportadoras de servicios es el Reino Unido.

La Office for National Statistics (ONS) del Reino Unido lleva a cabo la International Trade in
Services Survey (ITIS). La ITIS recopila informacion de los productores de servicios y excluye a los
viajes y transportes, educacién superior, sector publico y financiero, ya que esta informacién se
obtiene de otras fuentes de datos.

La ITIS recopila trimestralmente informacion estadistica de alrededor de 700 grandes y
medianas empresas (“big fishes”) que explican mas del 80% de las exportaciones de servicios del Reino
Unido. Estas 700 empresas son identificadas a través de referencias sectoriales y de las declaraciones
de impuestos de cada firma provistas por la agencia de recoleccion de impuestos britanica (Inland
Revenue Service -IRS-). Esta informacion parcial es utilizada por la ONS para proyectar anualmente
las exportaciones de servicios britanicas en forma previa a que los datos anuales estén disponibles a
fin de afio.

La encuesta se implementa trimestral y anualmente por medio del envio por correo postal del
formulario de encuesta a las empresas exportadoras de servicios conocidas. Las empresas que no
responden la encuesta son notificadas por correo dos veces, primero, una vez mds por via telefonica, y
finalmente, deben afrontar el pago de una multa si insisten en no responder. De acuerdo a
declaraciones de funcionarios de la ONS, el porcentaje de empresas que no contesta la encuesta y
llega a la instancia de multa es practicamente nulo.

La informacién recolectada trimestralmente de estas 700 empresas exportadoras “conocidas” es
complementada por la ONS en forma anual a través de una encuesta probabilistica en todo el Reino
Unido aplicada a empresas de servicios de sectores de conocida propensiéon exportadora. Este
relevamiento anual permite identificar a empresas que contribuyen en forma significativa en las
exportaciones totales de servicios y que no estaban incluidas anteriormente en la ITIS. Todos los afios
se intenta captar nuevos “big fishes” no incluidos en el listado original pero captados por la muestra
probabilistica, para incorporarlos a la lista de empresas prioritarias para ser incorporadas en el
proximo afio. Este ejercicio también se hace en sentido inverso, a fin de quitar de la lista a aquellas
empresas que perdieron peso en base a los datos de facturacion. Cabe destacar, que el insumo
principal para el armado de la muestra de empresas para este relevamiento anual es el Registro de
Empresas del Reino Unido, suministrado por el Inland Revenue Service.

De esta manera, la ITIS combina un enfoque casuistico de identificacién de grandes y medianas
empresas exportadoras a través de informacién de referentes sectoriales y datos tributarios con una
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metodologia mas convencional probabilistica que permite identificar nuevas empresas con
exportaciones de servicios significativas previamente no relevada. Este enfoque mixto es la principal
referencia y antecedente que tomamos para disefiar la encuesta a empresas exportadoras de servicios
de la CABA en este proyecto.

4.2 Descripcién del abordaje metodolégico

A partir de una serie de listados de empresas provista por la DG COMEXT, se le solicito a la
Direcciéon que identificara a las principales empresas exportadoras de cada uno de los sectores
definidos para la encuesta, en base a su conocimiento directo de cada sector: Audiovisuales, Disefio,
Servicios culturales y educativos, TIC y Servicios profesionales. Esta informacién fue complementada
con listados sectoriales identificando a las principales empresas exportadoras conocidas provistos por
camaras empresariales de algunos de los sectores encuestados. El anexo 2 detalla los subsectores
especificos comprendidos en esta clasificacion mas general.

De esta manera, combinando la informacién de la DG COMEXT y las camaras sectoriales se cred
una lista de prioridad a partir de los “big fishes” o empresas exportadoras conocidas (empresas que se
conocen como grandes y medianas exportadoras y que no deberian faltar en la encuesta). Este método
fue complementado con la metodologia conocida como “snowball”, que consiste en encontrar nuevos
contactos sobre la base de los contactos efectivamente realizados. En base a esta informacién, se logro
confeccionar una base muestral de mas de 400 empresas exportadoras “conocidas”.

El objetivo de utilizar esta metodologia es doble. Por un lado, tener una estimacion aproximada
de cudnto exporta anualmente la CABA en servicios, y por otra parte, disponer de una base de datos,
al menos inicial, como la que posee el Reino Unido que nos informe de los niveles de facturacién real
y los comportamientos de las grandes y medianas empresas de cada sector.
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5. Resultados de la encuesta a empresas exportadoras de servicios de la
Ciudad Autonoma de Buenos Aires

En esta seccion se presentan los principales resultados obtenidos de la encuesta a empresas que
exportan servicios en la CABA llevada adelante por CIPPEC a 110 empresas de servicios entre
noviembre de 2009 y abril de 2010. El trabajo de campo fue realizado por la empresa IPSOS-Mora y
Araujo.

5.1 La encuesta

5.1.1 El enfoque

Este estudio se enmarca en lo que se conoce como una encuesta “business to business (B2B)”. Es
decir, el publico objetivo no es la poblaciéon general sino un segmento especifico, definido
genéricamente como “hombres de negocios”, y mds especificamente, los “decision-makers” de
empresas exportadoras de servicios con sede en la CABA.

Para un exitoso abordaje del publico objetivo, este tipo de estudios requiere contar con
informaciéon previa al abordaje, por lo general listados o bases de datos con informaciéon muy
detallada sobre las empresas objetivo (en particular, el nimero de teléfono y direccién). De otra
manera, serfa muy dificultoso encontrar al publico al azar entre toda la poblacién, dada la baja
proporcion de este tipo de empresas /individuos en ella.

De esta manera, el formulario de la encuesta esta disefiado para ser respondido por lideres de
opinion. Los lideres de opinién son personas que ejercen influencia sobre la sociedad y que poseen un
nivel de informacién especifico sobre su materia. En nuestro caso, la encuesta fue realizada a gerentes
de empresa, oficiales de finanzas, gerentes de comercio exterior y otro personal jerdrquico
directamente involucrado en las tareas de facturacién y contabilidad de las empresas seleccionadas.

5.2.2 El relevamiento de datos y el formulario de la encuesta

Durante los primeros meses del proyecto, CIPPEC elaboré un formulario de encuesta que
buscaba capturar informacién acerca de las caracteristicas de las empresas exportadoras de servicios
de la CABA. El cuestionario tom¢é como referencia los modelos utilizados por la Encuesta Empresarial
del Banco Mundial (World Bank Enterprise Survey o WBES por sus siglas en inglés) y la ITIS del Reino
Unido.

Este formulario fue discutido oportunamente con los funcionarios responsables de la DG
COMEXT vy la Direccion General de Estadisticas y Censos (DGEyC). Asimismo, se incorporaron
valiosos comentarios del Profesor Julio Berlinski de la Universidad Torcuato Di Tella, James Evans
funcionario de la ONS del Reino Unido y de la Dra. Ana Margaride Fernandes de la Universidad de
Sussex del Reino Unido. El formulario completo de la encuesta se presenta en el anexo 1. A
continuacioén, en el siguiente recuadro se incluye una sintesis de la informacion relevada.

Informacién relevada - Encuesta a empresas exportadoras de servicios de la CABA

eCaracteristicas de la empresa: empleo (cantidad de trabajadores), forma legal, antigliedad,
tipo de propiedad (nacional o extranjera), sector, ventas totales, etc.

eCaracteristicas de las exportaciones: tipos de servicios exportados, cantidad de
transacciones realizadas, cantidad de mercados de destino, modalidades de exportacion,
medios de transmisién, entre otros.
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eModalidades de financiamiento: acceso al crédito bancario, reinversion de utilidades,
emisién de deuda y acciones bursétiles, entre otros.

eParticipaciéon en programas gubernamentales: programas de capacitacion, asistencia
técnica y promocion del gobierno nacional y/o del GCABA.

eInversidn: gasto en bienes de capital fijo en los Ultimos tres afos.

eObstaculos percibidos a la inversion: inestabilidad politica y macroeconémica, regulaciones
excesivas, carga impositiva elevada, entre otros.

eBarreras de acceso a mercados: restricciones al movimiento de personas, limitaciones
regulatorias, tratamiento nacional, entre otros.

La encuesta se concentré en cinco sectores: Audiovisuales, Tecnologias de la informacién y
comunicaciones (TIC), Servicios culturales y educativos, Disefio, y Servicios profesionales. De la
misma manera que la ITIS del Reino Unido (ver seccién 4.1), Servicios financieros y Turismo no
fueron incluidos en el relevamiento.

Estos datos se relevaron mediante entrevistas personales o telefonicas, en ambos casos la
encuesta fue definida como personal, lo que implica que se encuesto en forma directa a los “decision
makers” de las empresas encuestadas, tal como fueron definidos en la seccién 5.1.1. La encuestadora
IPSOS-Mora y Araujo fue la encargada de reclutar al equipo de entrevistadores profesionales, con
gran expertise en esta tarea, y con sélida experiencia en entrevistas de alto perfil a empresas. En forma
previa a la fecha de realizaciéon de las encuestas, se realiz6 un entrenamiento en el manejo del
cuestionario y en los objetivos de la investigacion, y en particular en temas técnicos vinculados al
comercio internacional de servicios.

Cabe destacar que la encuesta no releva informacién salarial, los niveles de calificaciéon de la
fuerza laboral y las actividades de innovacion de las empresas. Esta informacion no fue incluida en el
formulario de encuesta como una forma de minimizar el tiempo de entrevista y al mismo tiempo
maximizar la tasa de respuesta de preguntas sensibles, sobre todo vinculadas a facturacion, y en
particular, a exportaciones.

Otro elemento importante a tener en cuenta es que el sector servicios en la Argentina se
caracteriza en general por un elevado nivel de informalidad, en particular en algunos subsectores
como Servicios profesionales, Audiovisuales y Disefio. En términos practicos, esto se tradujo en
dificultades significativas durante el trabajo de campo en cuanto a la tasa de respuesta de todas las
preguntas vinculadas con facturacién, que encontraron un elevado nivel de resistencia en esos
subsectores.

5.2 Los resultados

En esta seccion presentamos los resultados finales del relevamiento a empresas exportadoras de
servicios de la CABA realizado entre noviembre de 2009 y abril de 2010. A partir de una muestra de
400 empresas exportadoras y no exportadoras de servicios radicadas en la CABA, la encuesta fue
respondida por 110 firmas exportadoras de servicios que, se estima, de acuerdo a datos de la DG
COMEXT, representan entre 7% y 10% del universo total de empresas exportadoras de servicios de la
Ciudad de Buenos Aires.

5.2.1 Caracteristicas de las empresas exportadoras de servicios de la CABA

Tasa de respuesta heterogénea por sectores. Tal como se menciond, sobre un total de 400
encuestas distribuidas alrededor de 110 empresas exportadoras de servicios radicadas en la CABA
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respondieron la encuesta. Sin embargo, la tasa de respuesta, y por lo tanto, la cantidad de firmas para
los subsectores seleccionados para este proyecto no fue homogénea. Esto se aprecia en la Tabla 2.

Tabla 2. Distribucion de empresas encuestadas por sector

Encuestas realizadas

Sectores Tasa de respuesta como porcentaje del

total

TIC 62% 44,5%

Servicios profesionales 28% 19,1%

Servicios culturales y educativos 24% 17,3%

Disefio 50% 10,0%

Audiovisuales 50% 9,1%

Total 40% 110

Fuente: Elaboracién propia sobre la base de los resultados de la encuesta.

El sector mas reticente a responder fue Servicios culturales y educativos, ya que el 75% de las
empresas contactadas no respondieron, seguido de cerca por Servicios profesionales (solo
respondieron 28% de las firmas). En contraste, el sector TIC es el que mostré una mayor aceptacién a
la encuesta (62% de las empresas consultadas respondieron).

Mayoria de empresas registradas y formales. Casi 70% de las empresas relevadas estdn
registradas como sociedades anénimas (S.A) y sociedades de responsabilidad limitada (S.R.L) (ver
Grafico 1), y alrededor del 20% de las firmas operan como monotributistas. El 10% restante lo
conforman firmas constituidas como sociedades de hecho, unipersonales y responsables no inscriptos.

Gréfico 1. Empresa por tipo legal
Responsable

Inscripto Urliperﬂsonal
1,8% 1,8% Sociedad de hecho
9,1%
S.A.
38,2%
Monotributista
21,8%

SR.L.
27,3%

Fuente: Elaboracién propia sobre la base de los resultados de la encuesta.
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Gréfico 2. Empresa por tipo de propiedad

Nacional y
extranjera
6,2%

Extranjera
6,2%

Nacional
87,6%

Fuente: Elaboracién propia sobre la base de los resultados de la encuesta.

Mayoria de empresas de propiedad nacional. De acuerdo con el Grafico 2, 87,6% de las
empresas encuestadas son de propiedad nacional. Solo 6,2% de las firmas tiene alguna participacion
extranjera en su composicién accionaria, y un porcentaje similar es de propiedad extranjera en forma
exclusiva. Este resultado es similar al encontrado por Breinlich y Criscuolo (2008) para el Reino Unido
y por Walter y Dell'mour (2010) para Austria, donde la mayoria de las empresas que se dedican
exclusivamente a la exportacion de servicios son de propiedad nacional.

Tamafio y antigiiedad heterogéneos por sector. En la Tabla 3 se observa que la antigtiedad
promedio de las empresas exportadoras de servicios de la CABA es de 12,5 afios y el tamafio
promedio de 98 empleados. De todos modos, el tamafio promedio presenta una gran heterogeneidad:
las empresas de Servicios profesionales y de TIC tienen en promedio 304 y 91 empleados,
respectivamente, mientras que las empresas de Disefio tienen sélo una media de 5,5 empleados.

Tabla 3. Antigiiedad y tamafio promedio por sector

Tamafo
promedio

Sector Edad promedio (Cantidad de

empleados)

Audiovisuales 14,8 15,2
Disefio 8,1 55
Servicios culturales y educativos 13,1 9,0
Servicios profesionales 12,8 303,8
TIC 12,7 91,0
Total 12,5 98,3

Fuente: Elaboracién propia sobre la base de los resultados de la encuesta.

Lo mismo sucede en el caso de la antigiiedad promedio. Las empresas de servicios
Audiovisuales y de Servicios culturales y educativos suelen presentar una mayor antigiiedad en su
funcionamiento, seguidas por las empresas de Servicios profesionales y TIC, mientras que las
empresas del sector Disefio tienden a ser mas jovenes.
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Mais jovenes y de menor tamafo. Si bien la comparacion es imperfecta, al menos para las
empresas de servicios,’ la Encuesta Empresarial del Banco Mundial de 2006 sugiere que las empresas
argentinas que exportan servicios son de menor antigiiedad y tamafio que las firmas exportadoras de
manufacturas y firmas de servicios no transables (Tabla 4).

Tabla 4. Antigledad y tamafio promedio de las empresas por tipo de servicio y actividad exportadora

Sector servicios
Empresas

Sector
manufacturas
Empresas

Sector servicios

Empresas no
exportadoras

Antigiiedad

CABA(*)

12,5

exportadoras (**)

27,4

exportadoras (**)
34,1

Empleo

98,3

313,0

401,0

(*) Datos provenientes de los resultados de la encuesta a empresas exportadoras de servicios de la CABA.

(**) Datos provenientes de la WBES (2006). Los sectores de servicios no transables incluidos en la WBES son
construccion y retail.

Fuente: Elaboracién propia sobre la base de los resultados de la encuesta y WBES (2006) para servicios no
exportadores y exportadores de manufacturas. Para exportadores de servicios, el afio utilizado es 2009.

5.2.2 Exportaciones

Heterogeneidad en la propension exportadora. Como parte del relevamiento, se realizé un
screening preliminar para determinar el peso de las empresas exportadoras sobre el total de empresas
incluidas en la muestra descripta en la seccién 5.1. La Tabla 5 muestra que un poco méas del 60 por
ciento de las firmas encuestadas exporta sus servicios.

Tabla 5. Empresas exportadoras como porcentaje del total de empresas

Porcentaje del

Sectores
total
TIC 79,0%
Servicios profesionales 53,8%
Servicios culturales y educativos 54,3%
Disefio 100,0%
Audiovisuales 33,3%
Total 62,1%

Fuente: Elaboracién propia sobre la base de los resultados de la encuesta.
Cabe destacar, que este porcentaje es similar al encontrado en cuanto al peso de las empresas
exportadoras entre las empresas de manufacturas (61,5%), de acuerdo a datos de la WBES (2006).

Por sectores, Disefio es el que muestra la proporcion mdas elevada de empresas que
comercializan internacionalmente sus servicios (100%), seguido de TIC (79%), Servicios culturales y

5 Para la comparacion con los servicios no transables se utilizé la informacién estadistica disponible en la WEBS (2006) para
los servicios vinculados a la construccién y el refail. Lo ideal hubiera sido contar con datos de empresas de los sectores
seleccionados que no exporten, pero esta informacion no estd disponible. Dadas las limitaciones de esta comparacion
aproximada, los comentarios deben ser interpretados con cuidado.
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educativos (54,3%) y Servicios profesionales (53,8%). Audiovisuales es el sector con el menor ntimero
de empresas exportadoras como porcentaje del total de firmas (33,3%).

Peso relativamente reducido de las exportaciones en las ventas, aunque con heterogeneidad
sectorial. Las exportaciones representan en promedio de 34% de la facturacion total de las empresas
exportadoras de la CABA (Grafico 3). Es interesante sefialar que este resultado es levemente superior
al observado en el Reino Unido (31%) -ver seccién 2.2.1- y en Austria (16%) -ver seccién 2.2.2-.

Gréfico 3. Peso de las exportaciones en la facturacion total (%)

0% —Promedio General 47%
45%

40% 39%

35% 32%

30% 27%

25%
20% 19%
15%
10%

5%

0%

Disefio Profesionales TIC Audiovisual Educativo y cultural
Fuente: Elaboracién propia sobre la base de los resultados de la encuesta.

Servicios culturales y educativos es el sector donde las exportaciones tienen un peso mayor en
las ventas totales (casi 50%), seguido por Audiovisuales (39,2%), TIC (32%), Servicios profesionales
(27,2%) y, tinalmente, Disefio (18,9%).

Mayor importancia de las exportaciones en servicios que en manufacturas. A partir de datos
de la Encuesta Empresarial del Banco Mundial para 2006 es posible apreciar (Grafico 4) que, en
promedio, las exportaciones tienen un peso mayor para las empresas de servicios que para las
empresas manufactureras de la CABA (34% vs. 29%, respectivamente como porcentaje de las ventas
totales). De hecho, solo un sector industrial (Otras manufacturas) supera a la media del peso de las
exportaciones en las ventas totales del sector exportador de servicios portefio del Grafico 3.
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Gréfico 4. Peso de las exportaciones en la facturacion total (%) Empresas manufactureras de la CABA
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Nota: Se tomaron solamente las 200 empresas radicadas en la CABA incluidas en la muestra nacional a 1500
firmas de la WBES.
Fuente: Elaboracién propia sobre la base de los resultados de la encuesta y WBES (2006).

Exportaciones concentradas en pocos mercados con diversificacion reciente. En 2009, las
empresas exportadoras de la CABA exportaron en promedio a casi cinco mercados de destino
(Gréfico 5). Este resultado también es similar al corroborado en el Reino Unido, donde las
exportaciones estan igualmente concentradas en un nimero reducido de paises (ver seccién 2.2.1).

Grafico 5. Evolucion de la cantidad promedio de mercados de destino de exportacion (2007-2009)
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25 |
20 1
15 |
10 |
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Fuente: Elaboracién propia sobre la base de los resultados de la encuesta.

25



Una cantidad menor de mercados de exportacion (3,6) fue alcanzada en 2008. Dos afios atrés, la
empresa exportadora promedio exportaba a 3,1 mercados de destino. De esta manera, el ntimero de
paises a los que exporta la empresa promedio aumenté 25% entre 2008 y 2009, y 16% entre 2007 y
2008.

El sector de Servicios culturales y educativos es el que exporta a mas mercados. En 2009,
alcanz6 a 8,1 mercados de destino, seguido de Audiovisuales (5,2) y TIC (4,0). Disefio es el sector que
exporta en promedio a menos paises (1,9), seguido de Servicios profesionales (3,1) (Grafico 6).

Grafico 6. Evolucion de la cantidad de mercados de destino de exportaciéon promedio por sector (2007-
2009)
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Fuente: Elaboracién propia sobre la base de los resultados de la encuesta.

El Gréfico 6 también sugiere, sin embargo, que Disefio es el sector que mas aument6 la cantidad
de mercados de destino de exportacion, con un incremento de 110% en los tltimos tres afios (de 0,9 a
1,9 mercados de destino en promedio), si bien aun contintia concentrado en un nimero muy bajo de
paises. Otro sector que diversificé fuertemente los mercados de exportacion fue TIC, que los aumento
mas de 50% entre 2007 y 2008, y mantuvo la tendencia ascendente en 2009.

Significativo aumento en la cantidad de exportaciones concretadas. En promedio las empresas
de la muestra realizaron alrededor de 79 transacciones en 2009. Esta cantidad supera en 8% la
alcanzada en 2008 y 16% la correspondiente a 2007 (Grafico 7).
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Gréfico 7. Evolucién de la cantidad de exportaciones de servicios concretadas (promedio del total de
empresas)
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Fuente: Elaboracién propia sobre la base de los resultados de la encuesta.

El sector de Servicios culturales y educativos es el que concreté mas exportaciones en
promedio. Con 323 operaciones en 2009, fue seguido de lejos por Audiovisuales (49) y TIC (38).
Servicios profesionales y Disefio son, en contraste, los sectores con el menor nimero de exportaciones
concretadas (3 y 4, respectivamente), de acuerdo al Grafico 8.

Disefio y TIC son los sectores de mayor crecimiento en niimero de exportaciones concretadas.
Si bien Disefio mantiene adn valores muy bajos, estos dos sectores fueron los mas dinamicos en
términos de la cantidad de exportaciones realizadas en los tltimos tres afios. Por el contrario,
Servicios Educativos y Profesionales tienen una oferta bastante estitica, y han mantenido una
cantidad de servicios relativamente constante durante este mismo periodo. Esto es asi, pese a que el
sector educativo se mantuvo como el que mas exportaciones concret6 en promedio. (Grafico 8).

Gréfico 8. Evoluciéon de la cantidad de exportaciones de servicios concretadas promedio por sector
(2007-2009)

350,0
300,0
250,0
200,0
150,0
100,0

50,0

0,0

2007 2008 2009

W Disefio M Profesionales M TIC ™ Audiovisual ™ Educativoycultural

Fuente: Elaboracién propia sobre la base de los resultados de la encuesta.
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Elevada concentracion en el nimero de servicios exportados. Los resultados del Grafico 9
sugieren que la mayoria de las empresas relevadas (64%) exportan un solo tipo de servicio. Solo un
poco mas de un tercio de las firmas exporta dos servicios y apenas un 3% de las empresas
comercializa internacionalmente tres o mas tipos de servicios. Este resultado también es similar a los
hallazgos para las firmas exportadoras del Reino Unido y de Austria comentados en la secciéon 2.2.

Grafico 9. Cantidad de servicios exportados
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Fuente: Elaboracién propia sobre la base de los resultados de la encuesta.

Elevada concentraciéon de las exportaciones y el empleo en pocas firmas. El volumen
exportado estd concentrado en un niimero muy reducido de empresas. De hecho, las 10 principales
empresas exportadoras explican casi 55% de las exportaciones totales de servicios y alrededor de 60%
del empleo de este sector en la CABA (Tabla 6). Si se considera el 20% de las empresas que mas
exportan (20 firmas) se explica cerca del 80% de las exportaciones (79,7%) y el 81,5% del empleo.

Tabla 6. Ranking por valor de exportaciones (de mayor a menor), 2009(*)

Peso en las Facturacion / Exportaciones /
Empresas que . Peso en el empleo
. exportaciones empleados empleados
mas exportan total " ,
totales (dolares) (dolares)
Top 10 54,6% 60,1% 44.316,60 43.251,98
Top 20 79,7% 81,5% 31.080,97 14.727,45
Top 30 90,6% 92,6% 33.851,85 15.146,76
Top 50 98,6% 98,8% 29.962,28 7.145,76
Todos los 100% 100% 32.339,60 10.563,65
exportadores

(*) sobre el total de firmas que declararon valor de exportaciones.

Nota: Se utiliz6 un tipo de cambio: 3.73 pesos por délar en base al promedio anual segin el BCRA.
Fuente: Elaboracién propia sobre la base de los resultados de la encuesta.

Las principales empresas exportadoras son las mas productivas. Esto es asi en términos de
facturacion y exportaciones por trabajador empleado (Tabla 6). De hecho, si utilizamos como proxy las
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exportaciones por empleado, las 10 principales empresas exportadoras resultan seis veces mas
productivas que las primeras 50 firmas exportadoras. Si, en su lugar, tomamos como proxy la
facturacion por empleado, estas firmas son casi una vez y media méas productivas.

La mayor parte de las empresas exportan a pocos mercados. La Tabla 7 sugiere que casi 80% de
las empresas exportan a al menos dos mercados de exportacién. Sin embargo, casi la mitad de las
empresas exportan al menos a 5 mercados de destino. Solo el 12% exporta a 10 mercados, y una
proporcién mucho menor (2%) a treinta paises o mas. Estos resultados son muy similares a los
encontrados para el Reino Unido y comentados en la seccién 2.2.1.

Tabla 7. Concentracion de actividades por cantidad de mercados de destino de exportacion, 2009

C;mti(_jad de mercado_s,de % de firmas Peso en las Peso en el empleo
estino de exportacion exportaciones

Al menos 1 100,0% 100,0% 100,0%

Al menos 2 79,8% 97,3% 97,6%

Al menos 3 63,6% 78,4% 67,0%

Al menos 5 45,5% 64,5% 61,3%

Al menos 10 12,1% 20,1% 32,6%

30 0 mas 2,0% 0,1% 0,2%

Fuente: Elaboracién propia sobre la base de los resultados de la encuesta.

Estados Unidos es el principal destino de exportacion. Los principales mercados externos para
las firmas encuestadas son los Estados Unidos (al que exportan 27,5% de las empresas), seguido por
Espafia y Chile (con un peso similar cada uno, de 10,1%). En general, el resto de los destinos de
exportacion se reparte entre una amplia variedad de paises latinoamericanos, europeos y otros
destinos (Grafico 10).

Gréfico 10. Principales mercados de destino de exportacion (como porcentaje del total de empresas)
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Fuente:Elaboracién propia sobre la base de los resultados de la encuesta.
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Por sectores se observa que, al igual que para el total, los Estados Unidos es el destino de
exportaciéon mas importante para Servicios culturales y educativos. Brasil es el segundo destino en

importancia (para casi 16% de las empresas) al igual que Alemania (con igual porcentaje).

Gréfico 11. Principales mercados de destino de exportacién — Servicios culturales y educativos

Alemania
15,8%

EEUU

47,4%
Otros

21,1%

Brasil
15,8%

Fuente: Elaboracién propia sobre la base de los resultados de la encuesta.

Para el sector Audiovisuales, Espafia y Estados Unidos representan los principales destinos para
cerca de la mitad de las empresas. Italia, Uruguay, Brasil y México aparecen con un peso similar para

el resto de las firmas del sector.

Grafico 12. Principales mercados de destino de exportacion — Audiovisuales

Brasil
12%

México
12%
Uruguay
13%
EEUU
25%

Italia
13%

Espaiia
25%

Fuente: Elaboracién propia sobre la base de los resultados de la encuesta.
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Para TIC, Estados Unidos es el destino de exportacién mas importante para casi 35 por ciento de
las empresas del sector. Es seguido en importancia por México y Chile, con un mismo porcentaje de
participacion (14,3%), y luego por una amplia variedad de mercados regionales, europeos y de otros
destinos.

Gréfico 13. Principales mercados de destino de exportacién — TIC
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Fuente: Elaboracién propia sobre la base de los resultados de la encuesta.

Para el sector Disefio, los Estados Unidos, Chile y Brasil son los principales destinos de
exportacion para una proporcion igual de empresas (20%). Espafia sigue en importancia, para el 10%
de las firmas del sector.

Grafico 14. Principales mercados de destino de exportacion — Disefio
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Fuente: Elaboracidn propia sobrel a base de los resultados de la encuesta.
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En Servicios profesionales, Espafia es el principal mercado de ventas externas para casi un
cuarto de las empresas. Otros mercados individuales importantes son Colombia, Uruguay y Pert.

Gréfico 15. Principales mercados de destino de exportacion — Servicios profesionales
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Fuente: Elaboracién propia sobre la base de los resultados de la encuesta.

Las exportaciones unitarias promedio son mas elevadas a destinos extra Mercosur. Si se
toman en cuenta distintas aproximaciones a las exportaciones por unidad vendida (por tipo de
servicio y mercado de destino), la Tabla 8 sugiere que las empresas exportan por valores mayores a
paises extra zona que a destinos dentro del Mercosur.

Tabla 8. Exportaciones promedio por tipo de servicio y por mercados de destino intra o extra Mercosur
(en pesos)

Exportaciones promedio Exportaciones promedio por tipo de

por tipo de servicio mercados de destino
Mercosur 459.433 246.679
Extra Mercosur 1.152.420 481.786

Nota: se consideran empresas que exportan al Mercosur aquellas empresas que destinan mas del 40% de sus
exportaciones a los paises miembros del bloque regional y sus estados asociados.
Fuente: Elaboracién propia sobre la base de los resultados de la encuesta.

De hecho, las exportaciones promedio por cantidad de tipos de servicios comercializados y por
mercado de destino son dos veces y media y dos veces superiores, respectivamente, para las empresas
que exportan fuera del Mercosur respecto de las firmas que comercializan sus servicios mayormente
dentro del bloque regional. A nivel sectorial, se observa basicamente la misma tendencia a mayores
ventas unitarias extrazona.

La oferta transfronteriza es la modalidad de comercializacién mas popular. En relacién con las
modalidades de exportacion definidas en el Acuerdo General sobre el Comercio de Servicios (GATTS,
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por sus siglas en inglés) de la Organizaciéon Mundial del Comercio (OMC)¢, encontramos que mas de
la mitad de las empresas encuestadas comercializa sus servicios a través de oferta transfronteriza
(51,8%). El 25,5% de las firmas opta por realizar consumo en el exterior y 20,9% recurre a la
modalidad de presencia de personas naturales. Menos del 2% de las empresas encuestadas recurre a
otros medios (Grafico 16).

Grafico 16. Modalidades de exportacion de servicios
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Fuente: Elaboracidn propia sobre la base de los resultados de la encuesta.

Casi 40% de las transacciones se realiza sin contrato legal. Un hallazgo interesante es que el
64,1% de las empresas concreta sus exportaciones a través de algtin tipo de contrato legal. Sin
embargo, llama la atencion la elevada proporciéon de firmas (35,9%) que no utiliza ningan tipo de
documento con validez legal para realizar sus ventas de servicios a consumidores extranjeros (Grafico
17).

6 Ver http://www.wto.org/spanish/thewto_s/whatis_s/tif_s/agrmé6_shtm para una explicacion de las distintas
modalidades de comercializacion de servicios de acuerdo al GATTS.
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Gréfico 17. Contractualidad en la exportacién
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Fuente: Elaboracién propia sobre la base de los resultados de la encuesta.

Los contratos de locacion de servicios son el instrumento legal mas utilizado. Un 40% de las
empresas utilizan contratos de locaciéon de servicios para concretar sus exportaciones. Casi un tercio
de las firmas exportadoras recurre a distintos tipos de contratos atipicos. Otros instrumentos legales
utilizados por una fraccioén significativa de empresas (10%) son una variedad de contratos reunidos
bajo la categoria de “Otros”. En menor medida, también se recurre a otras formas legales, como
documentacién contable, contratos de confidencialidad, de migraciones y asociativos (Grafico 18).

Grafico 18.Tipos de contrato de exportacién (como porcentaje del total)
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Nota: Contratos atipicos: Contratos internacionales, contratos propuestos por cliente, contratos de
conformidad, contratos tipo concurso, contrato de estudio, contrato de seccién. Otros: Por Banco Nacion,
privado con sello de escribano, mutuo acuerdo.

Fuente: Elaboracién propia sobre la base de los resultados de la encuesta.
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Los medios de transmision electrénicos son los mas usados para la transmisiéon o
comercializacion de las exportaciones de servicios. El 44,5% de las empresas utiliza correo
electrénico y péaginas web. Si esto se le suma la comercializacion a través de soportes informaticos
como DVD/CD room, estos medios son utilizados por el 56% de las empresas encuestadas (Grafico
19)

Gréfico 19. Medios de transmisién de las exportaciones de servicios
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Fuente: Elaboracién propia sobre la base de los resultados de la encuesta.

Los medios presenciales en los cuales el cliente extranjero viene a la Argentina a consumir el
servicio son el principal medio de comercializacién solo para 11,9% de las firmas. De la misma
manera, solo 16,3% de las empresas comercializa sus servicios a través de la presencia fisica de sus
empleados en el extranjero.

5.2.3 Barreras de entrada a los mercados externos

Mayores barreras de acceso en ausencia de convenios bilaterales, restricciones al ingreso a
mercados y tratamiento nacional. Un importante factor que dificulta el desarrollo del sector
exportador de servicios son las barreras de acceso que enfrentan las empresas en los mercados
internacionales.
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Grafico 20. Severidad de las barreras de acceso a los mercados de destino externos
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Fuente: Elaboracién propia sobre la base de los resultados de la encuesta.

Como se observa en el Grafico 20, las restricciones més severas se encuentran en las dreas de
ausencia de convenios bilaterales, restricciones al ingreso a mercados y tratamiento nacional. En
todos los casos, entre 20% y 40% por ciento de las empresas encuestadas manifestaron que éstas
constituyen barreras de acceso “graves”.

De todos modos, las restricciones mas graves que enfrentan los distintos sectores no son las
mismas. A continuacién, detallamos los distintos obstaculos sectoriales encontrados:

ePara el sector de Servicios culturales y educativos las restricciones de ingreso a los mercados y al
movimiento de las personas son las barreras de acceso mds graves, seguidas de las regulaciones al
comportamiento de los mercados, la ausencia de tratamiento nacional y la ausencia de convenios
bilaterales.

ePara el sector Audiovisuales, las barreras de acceso mas severas se encuentran en las dificultades
para lograr tratamiento nacional en los mercados externos, la ausencia de convenios bilaterales y los
dias para obtener una visa de negocios. Las restricciones al ingreso a mercados y la transparencia
regulatoria son también una barrera severa para este sector.

ePara el sector TIC, la principal barrera de acceso a los mercados internacionales estd dada por la
ausencia de convenios bilaterales, al que mas de la mitad de las empresas juzga una restriccién
“grave”. La ausencia de tratamiento nacional, las restricciones al ingreso a los mercados y el
comportamiento de los mismos son otras barreras importantes para el sector.

ePara el sector Diseiio, las principales barreras se encuentran en la ausencia de tratamiento nacional y
de convenios bilaterales asi como en las regulaciones al comportamiento del mercado. Las demoras en
la obtencién de visas de negocios, las medidas discriminatorias y las restricciones al ingreso a los
mercados afectan también al sector.

ePor ultimo, para el sector de Servicios profesionales, la carencia de tratamiento nacional en los
mercados de destino, la ausencia de convenios bilaterales y las restricciones al ingreso a mercados son
las restricciones mas graves para la mayor parte de las empresas.
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5.2.4 Inversion

Bajos niveles de inversion en capital fijo. Tal como se observa en el Grafico 21, en el dltimo
afio relevado (2009) por la encuesta, un tercio de las empresas declaré que no realizé inversiones de
capital fijo y mas de un 20% incluso desinvirtié. En otras palabras, més de la mitad de las firmas no
realiz6 inversiones o directamente desinvirtié en su empresa. Un poco mas del 25% de las firmas solo
invirtié6 por debajo del 10% de su facturaciéon total. Solo un 12,8% por ciento realizé inversiones
mayores al 31% de sus ventas.

Grafico 21. Inversién como porcentaje de la facturacion total
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Fuente: Elaboracién propia sobre la base de los resultados de la encuesta.

Principales inversiones en propiedades y equipo informatico. El Grafico 22 muestra que la
inversion en bienes de uso de las empresas exportadoras de servicios de la CABA estd fuertemente
dominada por la adquisicion de equipos informaéticos, y de edificios e instalaciones. De hecho, estos
dos tipos de bienes representaron casi 75% de la inversion total en 2009, y tuvieron un peso similar en
los otros afios relevados por la encuesta.

Grafico 22. Evolucion del tipo de inversion en bienes de uso (2007-2009)
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Fuente: Elaboracién propia sobre la base de los resultados de la encuesta.
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Por sectores, sin embargo, se observa una gran heterogeneidad. Mientras en Audiovisuales,
Disefio y, en menor medida, TIC, el principal componente de la inversién es la adquisicion de equipos
informativos, en Servicios culturales y educativos, y Servicios profesionales es la compra de edificios e
instalaciones (Grafico 23).

Gréfico 23. Tipo de inversidn en bienes de uso por sector, 2009
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Fuente: Elaboracién propia sobre la base de los resultados de la encuesta.

Inestabilidad politica y macroeconémica, presién tributaria, marco regulatorio y corrupcién
son los principales obstaculos para la inversion Entre ellos, se destaca la inestabilidad
macroeconémica, dado que casi el 70% de las empresas la identifican como un obstaculo “grave”. El
acceso al financiamiento y la inestabilidad politica también marcan una sefial de alarma dado que
adoptan una consideracién similar (40%). La corrupcién, la elevada carga impositiva, la regulacion a
nivel general afectan también negativamente los incentivos a la inversién del sector (Grafico 24).

Grafico 24. Severidad de los obstaculos ala inversion
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Fuente: Elaboracién propia sobre la base de los resultados de la encuesta.
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Al igual que en el caso de las barreras a la entrada, y con exclusion de la inestabilidad
macroeconémica y politica, comdn a todos los sectores, los obstaculos a la inversién mas severos
varian de acuerdo al sector de la siguiente manera:

ePara el Servicios culturales y educativos, los mayores obstaculos a la inversiéon se encuentran en la
elevada carga impositiva, la corrupcién y la informalidad, a las que mas del 50% de las empresas del
sector califican como “graves”.

eLa elevada carga impositiva y la pirateria son los obstdculos mas graves a la inversion para el sector
Audiovisuales: mas del 60% de las firmas las cataloga como “graves”. Otros obstaculos importantes
para mas del 30% de las empresas son la baja calificaciéon de la mano de obra, la corrupcion, y el
acceso al financiamiento.

eMids de la mitad de las empresas TIC sefala a la contratacién del personal como un obstaculo
“grave”. La alta carga tributaria y regulatoria, la corrupcion y pirateria y propiedad intelectual son
barreras importantes para el 40% de las firmas TIC.

ePara el sector Disefio, los obstadculos méds severos son la corrupcién, la pirateria y la informalidad
(mas del 60% de las empresas los calificaron como obstaculos “graves”).

ePara el sector de Servicios profesionales, los problemas vinculados al acceso al financiamiento, y a la
obtenciéon de permisos de construccién son los obsticulos mas severos a la inversiéon. El marco
regulatorio es otra de las barreras importantes para este sector, junto con la regulacién a nivel general.

5.2.5 Financiamiento

La reinversiéon de utilidades es la principal fuente de financiamiento. Al igual que el resto de las
empresas del sector privado, en el periodo posterior a la salida del régimen de convertibilidad, casi el
70% de las firmas exportadoras de la CABA financian su inversion por medio de la reinversién de
utilidades (Grafico 25).7 Por su parte, solo 10% de las empresas recurre al financiamiento bancario.
Una proporcién adn menor (2,7%) se vale de “otros subsidios” -que incluye bésicamente una
variedad de subsidios ptblicos- para financiar inversiones.

7 Ver Calvo, Izquierdo y Talvi (2006) para un analisis de la importancia de la reinversion de utilidades empresaria en la
recuperacion de la economia argentina post-2002.
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Grafico 25. Fuentes de financiamiento
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Fuente: Elaboracién propia sobre la base de los resultados de la encuesta.

Una tendencia similar se observa por sector, si bien existen diferencias. TIC es el sector con mas
acceso al financiamiento bancario (16,3% de las empresas) junto con el sector Audiovisuales (10%),
mientras el resto de los sectores se financia casi exclusivamente a través de ahorros, fondos
cooperativos y otros medios financieros alternativos, ademés de la reinversion de utilidades. Se
destaca el caso de Servicios profesionales, donde casi la totalidad del financiamiento (90,5% de las

empresas) proviene de reinversion de utilidades (Grafico 26).

Grafico 26. Fuentes de financiamiento por sector
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(b)Audiovisuales
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(d)Disefio
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Fuente: Elaboracién propia sobre la base de los resultados de la encuesta.

La mayoria de las empresas no accede al crédito bancario. De la misma manera, més del 70%
de las empresas manifiesta no tener ningtin tipo de préstamo bancario, como se aprecia en el Grafico
27. Solo un poco menos de un cuarto de las firmas accede a lineas de crédito. Casi el 30% de esa

minoria de empresas que accede al crédito bancario utiliza propiedades inmobiliarias como garantia
(Gréfico 28).
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Grafico 27. Lineas de crédito — Préstamos bancarios
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Fuente: Elaboracién propia sobre la base de los resultados de la encuesta.
Gréfico 28. Garantia mas usada
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Fuente: Elaboracién propia sobre la base de los resultados de la encuesta.

5.2.6 Conocimiento y uso de programas de promocién gubernamentales

Relativamente bajo conocimiento de los programas del GCABA. Casi 60% de las empresas
encuestadas (55,5%) declara no conocer los programas del GCABA. Dentro del conjunto de empresas
que si los conoces, el 54,1% participa en alguno de ellos (Grafico 29).
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Gréfico 29. Conocimiento y participacion en los programas del gobierno de la CABA
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Fuente: Elaboracidn propia sobre la base de los resultados de la encuesta.

En contraste, la mitad de las empresas declara conocer los programas del gobierno nacional. De

ese porcentaje, solo el 30% de las firmas participa en alguno de ellos (Grafico 30).

Gréfico 30. Conocimiento y participacion en los programas del gobierno nacional
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Fuente: Elaboracién propia sobre la base de los resultados de la encuesta.

Segtin surge del Grafico 31, los programas de promocién de exportaciones del GCABA son los
mas populares entre las empresas encuestadas que participan de ellos. Mas del 15% de las firmas
declara haber participado en ellos en el dltimo afio fiscal. El resto se reparte en proporciones similares
entre el resto de los programas organizados por el GCABA, con un peso importante de las reuniones

de emprendedores y misiones comerciales.
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Gréfico 31. Participacion en programas de capacitacion del gobierno de la CABA
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Como se observa en el Grafico 32, las actividades realizadas por el Ministerio de Relaciones
Exteriores, Comercio internacional y Culto cuentan con la participacion del 35% de las firmas
relevadas. Otros programas utilizados por mas del 5% de las firmas relevadas son los de Fonsoft
(Fondo Fiduciario de Promocién de la Industria del Software), Fundacién Exportar, la Secretaria de
turismo y la Sepyme (Subsecretaria de la Pequefia y Mediana Empresa).

Gréfico 32. Participacion en programas del gobierno nacional
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Fuente: Elaboracidn propia sobre la base de los resultados de la encuesta.
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5.3 Una estimacion preliminar de las exportaciones de servicios de la CABA

Uno de los objetivos principales de este proyecto es arribar a una estimacién lo mas fidedigna
posible de las exportaciones de servicios de los cinco subsectores seleccionados (TIC, Audiovisuales,
Disefio, Servicios profesionales y Servicios culturales y educativos) radicados en la CABA. En esta
seccion, presentamos los resultados de dicha estimacién realizados sobre la base de la encuesta a
empresas exportadoras de servicios de la CABA descripta en la seccién 5.1.

De acuerdo a reuniones sostenidas por el Programa de Insercién Internacional de CIPPEC con
funcionarios de la Subsecretaria de Desarrollo Econémico (SDE) del Ministerio de Desarrollo
Econdémico y del Centro de Estudios Metropolitanos (CEDEM) entre diciembre de 2009 y abril de
2010, el GCABA estima las exportaciones de la CABA de la siguiente manera.

Primero, se toman como insumo fundamental las estimaciones de la Balanza de Pagos
elaboradas por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INDEC) y la Direccién Nacional de
Cuentas Internacionales (DNCI) del Ministerio de Economia de la Nacién. Con esta informacion, se
obtiene el monto en millones de ddlares de las exportaciones totales de servicios de la Argentina.

Segundo, se estima la participacion del Producto Bruto Geogréfico (PBG) de la CABA en el
Producto Bruto Interno (PBI) del pais, que alcanza en promedio para los tltimos seis afios alrededor
del 30%. Dado que el peso del sector servicios en el PBG de la CABA alcanza un 40%, se asume que el
peso de las exportaciones de servicios de las empresas portefias en el total nacional es superior que el
peso de su economia en el PBI. Con estos supuestos, el MDE estima que las exportaciones de servicios
de la CABA alcanzaron alrededor de 4.200 millones de délares en 2008.

Para realizar el calculo considerando exclusivamente los cinco sectores de interés para este
proyecto se pueden aplicar los mismos supuestos antes mencionados. Asi, es posible arribar a un
monto de alrededor de 2.476 millones de ddlares en 2008 solo para las exportaciones originados en
estos subsectores.

En otras palabras, la metodologia utilizada por el GCABA imputa a datos nacionales las
participaciones de la CABA en otros indicadores nacionales y locales (como el peso del PBG en el PBI
nacional y el peso del sector servicios en su conjunto en la economia portefia) para arribar a una
estimacion del volumen de exportaciones anuales de servicios de la Ciudad. Esta metodologia adolece
del problema de no recurrir directamente a datos estadisticos originales de empresas radicadas en la
CABA, y por lo tanto, no puede realizar una estimacién mas precisa de las exportaciones de servicios
portenas.

A partir de los datos generados por la encuesta a empresas exportadoras de servicios de la
CABA aplicada en el marco de este proyecto (ver seccién 5.1), a continuaciéon realizamos una
estimacion de las exportaciones de servicios portefias para los cinco sectores seleccionados: TIC,
Audiovisuales, Disefio, Servicios profesionales y Servicios culturales y educativos.

Las estimaciones son realizadas para tres escenarios distintos que varfan en sus supuestos en
funcién del ntimero de empresas que conforman el universo de empresas exportadoras de servicios
de la CABA y del peso de cada uno de los sectores en el total exportado. Como benchmark y limite
superior de las estimaciones, los resultados de los tres escenarios son comparados con los datos de
exportaciones nacionales de servicios para los sectores seleccionados. Los escenarios son descriptos a
continuacion:

Escenario 1. Asume un universo de alrededor de 700 empresas exportadoras de servicios y
extrapola el peso del nimero de firmas exportadoras por subsector en el total de empresas de
servicios (exportadoras y no exportadoras). Para obtener este tltimo coeficiente se utiliza informacion
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de la Administracion Gubernamental de Ingresos Publicos (AGIP) acerca de la cantidad de empresas
por sector y se la ajusta por la propensién exportadora de cada sector en base a los datos de la
encuesta.

Escenario 2. Es virtualmente idéntico al escenario 1, pero corrige por los problemas de baja tasa
de respuesta en las preguntas relativas a volumen exportado en el sector de Servicios profesionales.
En particular, se imputa el valor de exportaciones para las firmas que no lo reportan a través de una
estimacion econométrica no lineal para el total de la muestra que permite establecer para cada nivel
de empleo un volumen exportado promedios. Ademads, este escenario controla por la presencia de
posibles valores extremos (outliers) que podrian estar sesgando hacia arriba o hacia abajo las
estimaciones. En particular, no se tomaron cinco empresas de gran tamafio para el sector de Servicios
profesionales que se encontraban entre dos y tres desviaciones estdndar por encima de la media
sectorial.

Escenario 3. Es practicamente igual al escenario 1, pero se procedi6 a estimar la exportaciéon de
servicios utilizando como dato el peso que los sectores tenian en el valor bruto de produccion de la
CABA y usando estos pesos para distribuir las empresas por sector.

Debe tenerse en cuenta que estas estimaciones son preliminares y estan basadas en supuestos
muy generales. Sobre todo, es preciso considerar las limitaciones de los datos estadisticos recogidos a
través de la encuesta. Primero, el relevamiento surge de una metodologia no probabilistica que
dificulta extrapolar los resultados de la encuesta en forma directa a la poblacién total de empresas
exportadoras de servicios de la CABA en los sectores seleccionados. Segundo, los problemas de
reporte en cuanto a las preguntas vinculadas a facturacién y exportaciones en algunos sectores, como
Servicios profesionales, que conforman un porcentaje importante de las exportaciones de servicios
nacionales pueden estar sesgando las estimaciones aun con las correcciones intentadas en los
escenarios 2y 3.

Solo una encuesta probabilistica basada en un registro actualizado y fidedigno de empresas
permitird contar con estimaciones mds precisas. Por ello, las estimaciones aqui presentadas deben ser
vistas solo como un primer paso tentativo hacia un célculo mas riguroso en términos estadisticos de
las exportaciones de servicios de la CABA.

Mas alla de estas restricciones, el Grafico 33 presenta los resultados de las estimaciones para los
tres escenarios y los volimenes exportados por los sectores seleccionados a nivel nacional, incluyendo
la CABA para 2007, 2008 y 2009.

De acuerdo al escenario 1, las exportaciones de servicios de la CABA habrian alcanzado 2.732
millones de dodlares en 2009, es decir, un monto apenas un 12% (poco menos de 300 millones de
dolares) superior al estimado por la DNCI-INDEC para el total nacional. Para 2007 y 2008 los
resultados se revierten, siendo las estimaciones del escenario para esos afios 24% y 6% por debajo de
lo estimado por la DNCI-INDEC para el total nacional, respectivamente.

8 El modelo econométrico utilizado se define formalmente como: xi=ai+fei+pi donde x son las exportaciones en miles de
dolares corrientes para la empresa i, e es el empleo total (cantidad de trabajadores) y p es el término de error que se asume
iid. (independiente e idénticamente distribuido) y de distribucién normal, con media 0 y desvio homocedastico (o).
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Gréfico 33. Exportaciones de servicios de la CABA y nacionales. Escenarios alternativos
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Fuente: Elaboracidn propia sobre la base de los resultados de la encuesta.

En contraste, el escenario 2 arriba a un monto muy superior al estimado para el total nacional,
cercano a los 3.671 millones de délares. Claramente este es un escenario de méxima, sesgado hacia
arriba, que podria estar sobrestimando el volumen exportado por la CABA. La diferencia entre la
estimacion y el monto nacional aumenta para cada uno de los afios considerados, pasando de ser un
16% mayor a lo estimado por la DNCI-INDEC para el total nacional en el afio 2007 a un 50% mayor en
el afio 2009.

Finalmente, el escenario 3 estima un monto de 2.241 millones de ddélares, levemente inferior a
las estimaciones del escenario 1. Esta estimacién se acerca afio a afio a la estimacion realizada por
DNCI-INDEC para el total nacional.

Es posible que los problemas de mediciéon de las exportaciones del sector de Servicios
profesionales expliquen en parte estas significativas discrepancias entre los distintos escenarios y las
estimaciones nacionales. Este sector, es el que, de acuerdo al INDEC-DNCI, contribuye con més del
70% de las exportaciones de los subsectores analizados en este trabajo, si bien es el que registra de
acuerdo a los datos del GCABA los indices mas elevados de informalidad en la comercializacion
internacional de servicios.
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Conclusiones y recomendaciones de politica

La CABA presenta grandes desafios para la realizacion de una encuesta a empresas
exportadoras de servicios radicadas en su territorio. A la ausencia de un registro tributario fidedigno
y actualizado de empresas por parte de la Administracion Gubernamental de Ingresos Publicos
(AGIP), se suma la reticencia, usual en paises en vias en desarrollo, de las firmas a responder un
relevamiento que incluye preguntas vinculadas a sus niveles de facturacion.

Otro factor limitante es el elevado nivel de informalidad del sector servicios, sobre todo, del
vinculado a la exportaciéon. De hecho, de acuerdo a los resultados preliminares presentados en este
informe alrededor del 40% de las transacciones internacionales de servicios se realizan sin contratos
legales formales.

Mas alld de estos inconvenientes, en el marco de este proyecto se procedié a realizar una
encuesta de acuerdo a las mejores practicas internacionales, siguiendo la metodologia de la ITIS del
Reino Unido. Para ello, se conté con los listados de empresas de la DG COMEXT y de algunos listados
sectoriales. En base a esta informacién, se procedié a encuestar a los “empresas exportadoras
conocidas” o empresas de servicios a las cuales el GCABA y algunas camaras sectoriales identificaban
como grandes y medianas empresas exportadoras.

Los resultados de la encuesta al momento de finalizar este informe revelan una serie de hechos
estilizados novedoso sobre las empresas que exportan servicios en la CABA: son en su mayoria de
capitales nacionales, las exportaciones solo representan un componente relativamente menor de sus
ventas totales, tienen sus exportaciones concentradas en pocos tipos de servicios y mercados de
destino, se financian mayormente a través de reinversion de utilidades, y consideran a la inestabilidad
econémica y politica como el limitante mas severo para la inversiéon. Asimismo, casi la mitad de las
empresas relevadas muestran un nivel relativamente elevado de desconocimiento de los programas
de fomento tanto del gobierno de la CABA como del gobierno nacional.

Una de las contribuciones més importantes de este proyecto es la identificacién de un conjunto
de “empresas exportadoras conocidas”. Ampliando ese listado y perfeccionandolo en el futuro, el
GCABA contara con una base estadistica para realizar estimaciones precisas acerca del volumen
exportado en servicios por la CABA, asi como de las caracteristicas de las empresas que comercian
internacionalmente servicios con base en su territorio. Por supuesto esta encuesta debe y tiene que ser
complementada con un relevamiento probabilistico, a partir de un listado actualizado y fidedigno de
empresas, que permita detectar a los “big fishes” de la exportacién de servicios que atin no han sido
detectados.

Finalmente, la experiencia de este proyecto remarca la importancia para la CABA de contar con
un registro detallado, actualizado y fidedigno de empresas. Sin ese insumo, no es posible crear una
muestra representativa de la poblacién de empresas que exportan servicios, y por tanto, contar con
estimaciones precisas del monto exportado en servicios por la CABA.
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Anexo 1. Dificultades encontradas durante el relevamiento en la Ciudad
Auténoma de Buenos Aires

El insumo principal sin el cual la realizacién de una encuesta a empresas es imposible es contar
con un listado actualizado y con informacién de contacto efectiva del universo de empresas a
encuestar. En casi todos los paises, el mejor registro de empresas suelen ser los utilizados por las
agencias de recolecciéon de impuestos, que usualmente cuentan con la informacién mds actualizada
posible sobre las firmas del sector privado.

En base a estos, se construye una muestra probabilistica representativa, que permite calcular
estadisticas sumarias y descriptivas validas y generalizables para toda la poblaciéon. Generalmente, la
técnica del muestreo incluye el establecimiento de distintos segmentos de la poblacién que se espera
estén representados en la muestro. Los estratos o segmentos mas comunes suelen ser sectores
productivos, tamafio o localizacién geografica.

Con este enfoque metodolégico “ideal”, enfocamos la realizacion de la encuesta de empresas
exportadoras de servicios de la CABA. A continuacién se describe las dificultades encontradas para
aplicar este enfoque en la CABA. Asimismo, se detalla el enfoque finalmente adoptado que preserva
algunas de las caracteristicas de las mejores précticas internacionales, pero las adapta al marco de
limitaciones, sobre todo estadisticas, de la realidad de la CABA; en particular, y de la Argentina en
general.

Primera Etapa

En base a la experiencia de la ITIS del Reino Unido, CIPPEC se contacto con las principales
camaras de los sectores elegidos, con el apoyo de la DG COMEXT. Una reunion se realizo en CIPPEC
con referentes sectoriales donde se presento el proyecto en Mayo de 2009. El objetivo era conseguir la
colaboracién de las entidades para la identificacion de los “empresas exportadoras conocidas” dentro
de cada sector. Estos intentos fueron infructuosos ya que las cdmaras no brindaron los listados de sus
asociados.

Dadas estas dificultades con los listados sectoriales, se opto por buscar un listado de empresas
mas amplio, que contuviera en lo posible a todas las empresas de servicios -exportadoras y no
exportadoras- en los sectores elegidos. En base a la experiencia internacional, un listado de esas
caracteristicas solo puede ser obtenido de las autoridades de recoleccién de impuestos locales.

A tal fin, CIPPEC y la DG COMEXT se reunieron en Mayo de 2009 con el Director General de
Estadisticas y Censos (DGEyC) del GCABA, Sr. José Donati. En la reunién, se le solicito colaboracién
en la obtencién del listado de empresas utilizado por la Agencia Gubernamental de Ingresos Puablicos
(AGIP), asi como de informacion estadistica acerca del peso de cada uno de los sectores seleccionados
en el Producto Bruto Geografico (PBG) de la CABA. A partir de esa reunién, ambas piezas de
informacion fueron finalmente obtenidas a mediados de Junio de 2009.

En base al listado de empresas de la AGIP y los datos acerca del peso de cada sector en la
economia portefa, se decidi6 que el enfoque de la encuesta de empresas exportadoras de servicios
seria una encuesta probabilistica segmentada, en la cual la segmentaciéon se haria a nivel sectorial y
por tamafio. El listado obtenido de la DGEC contenia 67.435 datos de supuestas empresas de servicios,
divididas en los 4 estratos predefinidos que se detallan a continuacién con la cantidad respectiva de
datos:
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eAudiovisuales y Disefio: 9.515;
eServicios culturales y educativos: 1.125;
oTIC: 10.996; y,

eServicios profesionales: 45.799.

El listado registraba las empresas de servicios, sin discriminar exportadoras de no exportadoras.
Tomando en cuenta esto, se disefi6 un abordaje probabilistico en dos etapas para completar la
muestra acordada con el GCABA (160 casos). Un primer cuestionario determinaria si la empresa
exportaba o no y su tamafo; y un segundo cuestionario el resto de los temas de la encuesta. Una vez
en posesion de los listados, se disefié un procedimiento muestral aleatorio segmentado por sector que
permitiera trabajar con una muestra con capacidad predictiva respecto del universo de empresas
exportadoras de servicios de la CABA.

Los datos obtenidos de la AGIP presentaron graves inconvenientes. De las més de 67 mil
supuestas empresas contenidas en la base, alrededor de 50 mil no tenfan un ntmero telefénico de
contacto. Un rastreo posterior de los 10 mil casos restantes que si contenian contactos telefénicos
revelo que no contenfan informacién confiable: los ntimeros de teléfono solo contenian 7 digitos y el
agregado de un 4 a la izquierda no resolvia el problema. Se concluyo que la carga de los datos
telefonicos era errénea o arbitraria.

La decisiéon que se tomo al respecto fue la de seleccionar algunos de los casos y, una vez hecho
esto, buscar el teléfono en fuentes alternativas (por ej. listados adicionales, guias de empresas, guia
telefénica, etc.). Sin embargo esto tampoco funciond, dado que 98% de los ntimeros telefénicos no
matchearon con ningun listado alternativo. Cabe consignar que fueron cruzados contra una lista propia
de empresas de la CABA de 240.000 casos y el matcheo fue infimo (menor a 50 casos).

Segunda Etapa

Tal como se menciono anteriormente, este tipo de estudios requieren bases de datos con
informacién de contacto actualizada de la poblacion objetivo (en particular, el teléfono) para que el
abordaje metodolégico sea exitoso. El contacto telefénico es lo que permite realizar de manera sencilla
el “screening” inicial o identificacién de las firmas exportadoras, que luego podrian ser encuestadas.

Las limitaciones encontradas en el listado de las empresas fueron presentadas a la DGEyC a
mediados de Julio de 2009, quien confirmé que los sistemas informaticos del GCABA no permitirian
mejorar la calidad de la informacién del contacto ya suministrada. En consecuencia, estos limitantes
volvieron inviable el abordaje telefénico propuesto, de acuerdo a los plazos de ejecucion
originalmente establecidos para el proyecto.

A efectos de subsanar las limitaciones encontradas, se decidié trabajar con nuevo enfoque
metodolégico de tipo domiciliario a partir de Agosto de 2009. Fundamentalmente, esto implicaba que
el primer contacto con la empresa, en vez de ser remoto, serfa realizado en por el encuestador en el
campo. Para ello se reagruparia la base de empresas suministrada por la DGEyC de acuerdo a la
localizacién geografica de las firmas, usando el cédigo postal y la direccién. La expectativa de este
enfoque domiciliario era que nos permitira alcanzar dos objetivos:

a. Contar con grupos de empresas que se encuentran geogrdficamente cercanas facilitando la
operacionalizacién en el campo del barrido o “screening” inicial; y,
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b. Alcanzar una alta tasa de respuestas positivas (ajeno a que luego fueran encuestadas o no) debido a
que el padrén de empresas provisto por la DGEyE es utilizado internamente con fines impositivos, y
por lo tanto cuenta con la direccién fiscal y comercial actualizada.

Por altimo, cabe destacar que si bien estdbamos abandonando parcialmente el muestreo
puramente probabilistico, seguia siendo una muestra al azar porque no habia sesgo en la eleccion.
Quizés el tnico sesgo posible seria el derivado de la propia aglomeracion geografica (que las
empresas agrupan territorialmente por grupos) que serfa compensada trabajando con una cantidad
grande de grupos o “clusters” en el territorio. Esta opcion era la mejor frente a la situaciéon de no
contar con una base de datos completa, que permitiese realizar el abordaje inicial telefénicamente.

Lamentablemente, este procedimiento tampoco fue exitoso. El listado resulté ser de muy mala
calidad. Las conclusiones a las que arribamos es que no se trata obviamente de un listado “falso” sino
extremadamente antiguo (probablemente mas de 15 afios) lo cual para estas categorias de actividad
es mucho tiempo. El resultado de este segundo abordaje fue el siguiente:

Acciones realizadas ‘ Numero Porcentaje

Direcciones visitadas 682 100,0%
No existe la persona o empresa referencia 351 51,5%
Fallecidos, cambio de rubro, exsite la razon social pero sin actividad 69 10,1%
Ausencia total (no se puede saber si corresponde 0 no) 105 15,4%
Rechazos totales 72 10,6%
Rechazos parciales (se solicita nueva visita, llamar luego, ausencia

temporaria, etc) 84 12,3%
Screenings realizados 1 0%

Cabe destacar, que se lleg6 a este resultado a casi 2 meses de trabajo posteriores al cambio de
metodologia. Luego de estas dos experiencias, se decidi6 prescindir definitivamente del listado
proporcionado por la DGEyC a fines de 2009.

Tercera Etapa

En consecuencia a los resultados obtenidos, se decidié trabajar con la técnica que actualmente
estamos utilizando, en base a una serie de listados de empresas provistos por la DG COMEXT y un
listado sectorial (para las empresas de Arquitectura) obtenido de la Sociedad Central de Arquitectos
(SCA) en el mes de Noviembre de 2009.

Estos listados estaban conformados por empresas que guardan algin tipo de contacto con el
gobierno de la CABA a través del Ministerio de Desarrollo Econémico, y particularmente de la DG
COMEXT (como las firmas invitadas a participar en programas, seminarios, etc.). El listado
combinado que se cred en base a estas listas sectoriales contenia 342 empresas.

Teniendo en cuenta el bajo nivel de respuesta de la encuestadora contratada inicialmente antes
del cambio de metodologia, y al tratarse de un estudio basado en contactos y listados de alta
respuesta, se decidi6 cambiar de empresa encuestadora. En funcién de ello, la responsabilidad del
relevamiento fue transferida a Ipsos-Mora y Araujo, una empresa multinacional, que cuenta con un
departamento especializado en estudios B2B por contacto.
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IPSOS detecto que 77 empresas del listado de la DG COMEXT tenian algiin inconveniente
“estructural” (22 por ciento del total) como nimero telefénico equivocado, localizaciéon geogréfica
fuera de la CABA, entre otros inconvenientes. Otras 24 empresas fueron efectivamente contactadas
pero declararon no exportar (7 por ciento). Por lo tanto, de la base original de 342 posibles contactos,
el listado se vio reducido a 241 potenciales firmas (una reduccién del 32 por ciento).

En simultdneo con estas actividades, se decidié realizar una accién adicional con Servicios
profesionales, por ser el sector que habia mostrado mayores problemas desde el comienzo del
proyecto. Especificamente, se decidi6 rastrear los nimeros de teléfonos que figuran en la base de la
AGIP proporcionada originalmente por la DGEyC. Como resultado de estos esfuerzos, se obtuvieron
280 contactos de empresas de los cuales 98% declararon no exportar servicios. Se decidié dejar de
trabajar con esta técnica para este sector debido a la baja la probabilidad de obtener casos de este
modo. Unos 50 contactos adicionales fueron agregados para este sector a partir de un relevamiento de
medios de comunicacion electrénicos y especializados realizado por CIPPEC.
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Anexo 2. Descripcién de los subsectores

Rubro Descripcion

Disefio grafico, comunicacion visual, produccién de cine y

Audiovisuales video y disefio textil

Servicios informaticos, desarrollo de software, disefio de
TIC tecnologias, desarrollo de sistemas, venta de productos
afines

Institutos dedicados a la ensefianza de idiomas ya sea a

Servicios culturales y educativos L . .
y individuos o0 a empresas y distintas entidades culturales.

Servicios profesionales - Arquitectos Arquitectos

Servicios profesionales - Consultoria Asesoramiento general

Empresas auditoras del tipo de PWC, BDO, Accenture,

Servicios profesionales en General Deloitte, Ernst & Young, KPMG y Grant Thornton




Anexo 3. Formulario de la encuesta a empresas exportadoras de servicios
de la Ciudad Autbnoma de Buenos Aires

CUESTIONARIO N°:

“EMPRESAS EXPORTADORAS DE SERVICIOS - C.A.B.A. (DICIEMBRE 2009).

Encuestador:

| Fecha: | Hora inicio:

| Hora Fin:

Supervisor:

| Duracion entrevista:

minutos

CONSIGNA Y FILTROS

Buenos dias / tardes, mi nombre es <Nombre_Entrevistador> y estoy realizando una investigacion para la consultora Ipsos Mora y
Araujo y la Fundacion CIPPEC.
En este momento estamos realizando un estudio acerca de las empresas de la Ciudad de Buenos Aires, y nos gustaria contar con su

valiosa opinion.

Como es norma, y nuestra modalidad de trabajo, esta encuesta es anénima y garantizamos el tratamiento absolutamente confidencial de la
informacion y opiniones que nos brinde.

ENCUESTADOR: EL CONTACTO ES CUALQUIER PERSONA CON UN NIVEL DE SENIORITY TAL QUE PUEDA
CONTESTAR SOBRE CUESTIONES FINANCIERAS Y POLITICAS DE LA EMPRESA RELATIVAS A CUESTIONES

COMERCIALES, ESPECIFICAMENTE EXPORTACION

(VER TABLA ADJUNTA DE

ENTREVISTADOS). REVISAR CONTACTO EN CUESTIONARIO DE RECLUTAMIENTO.

REGISTRAR ACTIVIDAD PRINCIPAL (OBTENER DATO DEL LISTADO)

REGISTRAR DIRECCION DE LA EMPRESA

POTENCIALES

MODULO INFORMACION GENERAL

P1. ;La empresa exporta alguno de los servicios/productos que ofrece? Por exportar entendemos la venta de productos y
servicios contra dinero generado fuera de Argentina. Entonces exportar es vender un bien o servicio, realizar una funcién
en el exterior por la cual se me pague o que un extranjero venga al pais en basqueda de un servicio (como por ejemplo
estudiar espaifiol, un postgrado)

1 Si CONTINUAR
2 No FINALIZAR
9 Ns/Nc | FINALIZAR

P2. ;Cual es el estatus legal de la empresa?

S.R.L.

S.A.

Sociedad de hecho

Monotributista

Qx| W(N[—

Otro (ESPECIFICAR):

P3. ;Cual fue el afio de inicio de actividades?

|___| = NS/NC REGISTRAR 999
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P4. ;Qué porcentaje de la facturacién total representan las exportaciones?

= NS/NC REGISTRAR 999

P5. Ahora digame por favor, para el dltimo periodo fiscal finalizado. ;Cudl fue el monto de facturacién en pesos?
(Excluyendo el IVA)

= NS/NC REGISTRAR 999

(en pesos argentinos)

Pé6. ;Qué porcentaje de la empresa es propiedad de:
= LEER OPCIONES. REGISTRAR PROCENTAJES

1 | duefios locales privados (individuos,
compaiiias o organizaciones)

2 | individuos, compafias u organizaciones
extranjeros

3 | gobierno nacional/local

4 | Otros
TOTAL 100 %

= CHEQUEAR QUE LA SUMA DE LAS CATEGORIAS SEA IGUAL A 100%
P7. ;Qué porcentaje de sus firmas posee el mayor accionista de la empresa?

P8. Segtin su opinién basada en su experiencia ;Cuales son los principales problemas para el crecimiento de la empresa?

__| % = NS/NC REGISTRAR 999

MODULO EMPLEO

P9. ;Cuantos empleados activos y trabajando tiene la empresa al dia de la fecha?

||| |__| Empleados

P10. = Registrar segn los siguientes segmentos. En caso de que no recuerde la cantidad exacta, repreguntar utilizando
los siguientes rangos:

Hasta 4 empleados

Entre 5 y 19 empleados (Chica)

Entre 20 y 99 empleados (Mediana)

W=

Mayor o igual a 100 empleados (Grande)

MODULO INVERSION

P11. ;Podria decirme cuadl fue la valuacién aproximada de los bienes de uso de la empresa, segin el balance, para el altimo

periodo fiscal? (en pesos argentinos) ;Y el anterior periodo fiscal? ;Y el anterior a ese?

= LA INFORMACION DEBE SER OBTENIDA DEL BALANCE
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Ultimo periodo Periodo fiscal Periodo fiscal 2
fiscal anterior afos atras

Terrenos

Edificios e instalaciones
Otras construcciones
(infraestructura)

Equipos de transporte

Maquinaria y  otros
equipos

Equipo informatico
Muebles y ttiles y otros
bienes

Obras en curso

TOTAL

MODULO IMPORTACIONES

P12. ;Su empresa realiz6 importaciones en los 2 tltimos periodos fiscales?

Si 1 CONTINUAR
PASAR AL

No 2 MODULO
SIGUIENTE

P13. Por favor, ;Me podria decir cudl es la valuaciéon de la importacién de BIENES de capital e intermedios (en délares) en
el altimo periodo fiscal? ;Y el anterior?, ;Y el anterior a ese?

En dodlares

BIENES Ultimo periodo fiscal Periodo fiscal anterior Periodo fiscal 2 afios atras

Bienes de capital

Bienes intermedios

TOTAL

Definiciéon:

Bienes Intermedios:

Son aquellos recursos materiales, bienes y servicios que se utilizan como insumos durante el proceso productivo, tales como
materias primas, combustibles, ttiles de oficina, etc. Se compran para la reventa o bien se utilizan como insumos o materias
primas para la produccién y venta de otros bienes.

Bienes de Capital:

Aquellos que no se destinan al consumo, sino a seguir el proceso productivo, en forma de auxiliares o directamente para
incrementar el patrimonio material o financiero (capital). Estos términos se refieren también a las formas materiales de los
elementos de produccién, tales como las maquinas, el equipo, etc.,

P14. ;Cuales son los cinco bienes principales que import6?
2 PROFUNDIZAR SOBRE LA DESCRIPCION DE BIENES

P15. REGISTRAR PORCENTAJES DEL TOTAL DE LAS IMPORTACIONES DE BIENES CON RESPECTO AL TOTAL
PORCENTAJE SOBRE EL VOLUMEN IMPORTADO
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P16. ;De qué pais o paises provienen?

P14. DESCRIPCION DE PRODUCTO

P15.

%

P16. Pais de origen

Q| PIN| =

P17. Por favor, ;Me podria decir cudl es la valuacién de la importaciéon de SERVICIOS (en doélares) en el dltimo periodo

fiscal? ;Y el anterior?;Y el anterior a ese?
= LEER DESCRIPCION DE SERVICIOS
Servicios:

Realizar una funcién en el exterior por la cual se me pague o que un extranjero venga al pais en basqueda de un servicio

(como por ejemplo estudiar espafiol, un postgrado)

En délares

Ultimo periodo fiscal Periodo fiscal anterior

Periodo fiscal 2 afios atras

Servicios

P18. Cuadles son los principales sectores de importacion de dichos servicios

2 PROFUNDIZAR SOBRE LA DESCRIPCION. ROTAR SECTOR

P19 .REGISTRAR PORCENTAJES DEL TOTAL DE LAS IMPORTACIONES DE SERVICIOS SOBRE EL TOTAL

PORCENTAJE SOBRE EL VOLUMEN IMPORTADO

P20. ;De qué pais o paises provienen?

P18. SECTORES

P19. %

P20. Pais de origen

Servicios prestados a las empresas

Servicios de comunicaciones

Servicios de construccién y servicios de ingenieria conexos

Servicios de ensefianza

Servicios relacionados con el medio ambiente

Servicios financieros

Servicios sociales y de salud

Servicios de turismo y servicios relacionados con los viajes

O[O0 I[N |G| [W|N [

Servicios de esparcimiento, culturales y deportivos

Juy
(e}

Servicios de transporte

[uny
—_

Otros

MODULO VENTAS E INSUMOS

P21. Para el dltimo periodo fiscal ;Podria decirme cual fue el valor total anual de ventas de la empresa (local +
exportaciones)?, ;Y recuerda el anterior periodo fiscal? ;Y el anterior a ese?

= LEER OPCIONES. REGISTRAR MONTOS
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Total en ventas
Ultimo Periodo Periodo
periodo fiscal fiscal 2
fiscal anterior afios atras
1 Ventas locales (Pesos Argentinos)
5 Exportaciones indirectas (ventas a terceros nacionales
que exportan subsecuentemente) (Ddlares)
Exportaciones a empresas vinculadas (a empresas
3 miembros del mismo grupo empresario localizadas en el
exterior) (Délares)
4 Exportaciones directas a empresas no miembros del
mismo grupo empresario (Ddlares)
5 Total de Facturacion (Pesos Argentinos)
MODULO EXPORTACIONES

P22. Para el dltimo periodo fiscal, jcuantas exportaciones realizé (ndmero de transacciones de servicios exportados a
extranjeros)? ;Y el anterior periodo fiscal? ;Y el anterior a ese?

Ultimo periodo Periodo fiscal Periodo fiscal 2 afios
fiscal anterior atras
Cantidad de
exportaciones
concretadas

P23. ;En qué afio la empresa export6, directa o indirectamente, por primera vez?

= NS/NC REGISTRAR 999

P24. ;Qué porcentaje de la facturacién total representan las exportaciones?

= NS/NC REGISTRAR 999

P25. ; A cuantos paises export6 la empresa en el altimo periodo fiscal? ;Y el anterior periodo fiscal? ;Y el anterior a ese?

Ultimo periodo Periodo fiscal Periodo fiscal 2 afios
fiscal anterior atras

Cantidad de
paises

P26. ;Cuales son los 5 principales destinos de las exportaciones realizadas por la empresa?

P27. ;Qué porcentaje del total exportado le corresponde a cada pais seleccionado en la pregunta anterior? PORCENTAJE
SOBRE EL VOLUMEN EXPORTADO

P26. Pais de destino P27. %

Q| Q| N =

P28. Ahora le voy a pedir que mire la siguiente lista y que me diga cuales son los 5 principales servicios exportados

P29. ;Cudl es el porcentaje de cada uno de ellos sobre el total de las exportaciones? PORCENTAJE SOBRE EL VOLUMEN
EXPORTADO
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= VER TARJETERO

P28. Tipo de Servicios P29. %
Sector Subsector Exportaciones
1 | SERVICIOS PRESTADOS A LAS EMPRESAS
2 Servicios profesionales
Servicios de informdtica y servicios
3 conexos
4 Servicios de Investigacion y Desarrollo
5 Servicios inmobiliarios
Servicios de arrendamiento o
6 alquiler sin operarios
Otros servicios prestados a las
empresas
8 | SERVICIOS DE COMUNICACIONES
9 Servicios postales
10 Servicios de correos
11 Servicios de telecomunicaciones
12 Servicios Audiovisuales

13

SERVICIOS DE CONSTRUCCION Y SERVICIOS DE
INGENIERIA CONEXOS

14

SERVICIOS DE ENSENANZA

SERVICIOS RELACIONADOS CON EL MEDIO

15 | AMBIENTE

16 | SERVICIOS FINANCIEROS

17 Todos los servicios de seguros Yy
relacionados

18 con los seguros
Servicios  bancarios 'y  otros

19 servicios financieros

20 | SERVICIOS SOCIALES Y DE SALUD

21

SERVICIOS DE TURISMO Y
RELACIONADOS CON LOS VIAJES

SERVICIOS

22

SERVICIOS DE ESPARCIMIENTO, CULTURALES Y
DEPORTIVOS

23

SERVICIOS DE TRANSPORTE

24

Otros

P30.

:Qué modalidad de Acuerdo de venta de servicios es la mas frecuente?
= LEER OPCIONES. RU

Servicios

Se moviliza el servicio

Se moviliza la persona que consume el servicio
educacién)

(por ej: turismo,

Se moviliza la persona que provee el servicio

Otros ESPECIFICAR:

P31. ;Utilizan contratos legales en la transaccién de venta del servicio?

1 Si PASE A P32
2 NO PASE A P33
9 Ns/Nc | PASE A P33
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P32. Por favor, describa de que tipo/s de contrato/s se tratan.

A TODOS
P33. ;Cual es el medio de transmisién de los servicios exportados?
2 RESPUESTA MULTIPLE. MOSTRAR TARJETA

Servicios

Incorporado en un CD/DVD

Incorporado en otro soporte digital (Mini DV, memorias portatiles, etc.)

Via correo electrénico (estdndar, sitios especificos: Yousendit, etc.)

Presencial: Viaja alguien de la empresa al lugar de destino

Presencial: Viene el consumidor

Telefonico

N (N |G| W[ =

Via Web (construccion de sitio Web, por ejemplo)

Otros ESPECIFICAR:

MODULO FINANCIAMIENTO

P34. ;De qué modo se financia la empresa?
= LEER OPCIONES. REGISTRAR VALORES ABSOLUTOS NETOS EN PESOS ARGENTINOS (P35) Y PORCENTAJES
DEL TOTAL (P36)

P34 P35. En pesos Arg. P36. %

Reinversion de utilidades

Emision de acciones

Emision de deuda

Créditos bancarios privados

Créditos bancarios puablicos

Otros subsidios ptiblicos directos no reembolsables

Préstamos de familia/amigos

Préstamos de entidades financieras no bancarias

O [([J|N O[] W|N|-

Compras en base a crédito de proveedores

Otros: ESPECIFICAR

100%

= CHEQUEAR QUE EN LA 2° COLUMNA LA SUMA DE LAS CATEGORIAS SEA IGUAL A 100%

P37. ;Tiene la empresa una linea de crédito o un préstamo en una institucién financiera?

1 Si PASAR A P38

2 No PASAR A P40
9 Ns/Nc | PASAR A P40

P38. En el tltimo afio fiscal, ;Cuantas veces solicité una linea de crédito o algin préstamo?

.Y el anterior periodo fiscal? ;Y el anterior a ese?
Anotar cantidad de solicitudes hayan sido aprobadas o rechazadas

Ultimo periodo fiscal Periodo fiscal anterior Periodo fiscal 2 afios atras

Cantidad de solicitudes
de créditos o préstamos
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P39. ;Qué tipo de tipo de garantia fue utilizada para obtener el crédito/financiacién?

MODULO CAPACITACION / ASIST TECNICA / PROMOCION DE EXPO

A TODOS
P40. ;Conoce los programas de asistencia técnica/ capacitaciéon/ promocién de Expo del.....?

RESPONDEN QUIENES CONOCEN EL PROGRAMA
P41. ;Particip6 de alguno de los programas de asistencia técnica/ capacitacién/ promocién de Expo del.....?

P40 CONOCE P41 PARTICIPA
SI NO SI NO
A Gobierno Nacional 1 2 1 2
B Gob. CABA 1 2 1 2

= SI PARTICIPA DE LOS PROGRAMAS QUE ORGANIZA EL GOB. NACIONAL (P41A=1). HAGA PREGUNTA P42
P42. Digame por favor, ;En qué agencias/programas organizados por el Gobierno Nacional particip6?

Para cada uno de los mencionados preguntar:

P43. ;En qué pais se realizd (para las actividades de promocién comercial, es decir, ferias internacionales, misiones de

negocios, misiones inversas)?

P44. Indique en cuantas actividades de las mencionadas particip6 en los dltimos tres periodos fiscales

P42. Agencias del Gobierno Nacional (por P44
ej: Fundacién Exportar, Subsecretaria de . ] .
Comercio internacional de Cancilleria,| P43.PAIS Ultimo Pe.rlodo P.erlodo
Consejo Federal de Inversiones, p?riOdO flSCé.ll Nflscal 2,
PROARGENTINA) fiscal anterior | afios atrds

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

11

= SI PARTICIPA DE LOS PROGRAMAS QUE ORGANIZA EL GOB. CABA (P41B=1). HAGA PREGUNTA

= SI NO PARTICIPO EN NINGUN PROGRAMA DE CAPACITACION REGISTRAR 99 Y PASAR A P47

P45. Digame por favor, ;En qué programas de capacitaciéon organizados por la Direccion General de Comercio Exterior del
Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires particip6?
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P46. Indique en cuantas actividades de las mencionadas particip6 en los altimos tres periodos fiscales.

P46. Cantidad por afio

Ultimo Periodo Periodo

P45. Principales programas / actividades en las que | periodo fiscal fiscal 2
particip6 fiscal anterior aflos atras

1

2

3

4

5

6

A TODOS

P47. Digame por favor, del siguiente listado que le voy a mostrar ;En qué programas de asistencia técnica organizados por
la Direccion General de Comercio Exterior del Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires particip6? = LEER OPCIONES y
CIRCULAR EL N° DE LA CATEGORIA SELECCIONADA

= SI NO PARTICIPO EN NINGUN PROGRAMA DE ASIST. TECNICA REGISTRAR 99 Y PASAR A P49

P48. Indique en cuantas actividades de las mencionadas particip6 en los dltimos tres periodos fiscales
P48. Cantidad por afio

P47. Principales programas / actividades en las que Ultimo Periodo fiscal | Periodo fiscal
particip6 periodo fiscal anterior 2 afios atras
1 Actividades co-organizadas con el Gobierno de la Ciudad
Programa de Desarrollo de la Estrategia Exportadora para
2 Pymes

W

Programa de Apoyo a la Asociatividad Exportadora
4 Otros: ESPECIFICAR

P49. Digame por favor, ;En qué programas de promocién comercial (ferias internacionales, misiones de negocios, misiones
inversas) organizados por la Direccion General de Comercio Exterior del Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires particip6?

= SI NO PARTICIPO EN NINGUN PROGRAMA DE PROMOCION COMERCIAL REGISTRAR 99 Y PASAR A P52
Para cada uno de los mencionados preguntar:

P50. ;En qué pafis se realiz6?

P51. Indique en cuantas actividades de las mencionadas particip6 en los tltimos tres periodos fiscales.
P51. Cantidad por afio

P50. PAIS Ultimo Periodo Periodo
P49. Principales programas / actividades en las que ' periodo fiscal fiscal 2
particip6 fiscal anterior afnos atrds

NI [W[IN|-

P52 Digame por favor, ;En qué programas organizados por el Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires participé que NO
son de la Direccién General de Comercio Exterior?
= SI NO PARTICIPO EN NINGUNO REGISTRAR 99 Y PASAR A P54

P53. Indique en cuantas actividades de las mencionadas particip6 en los tltimos tres periodos fiscales.
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P53. Cantidad por afio

Ultimo Periodo Periodo
P52. Principales programas / actividades en las| periodo fiscal fiscal 2
que participd fiscal anterior afios atrds

QN |OI[H|W[IN|=

MODULO OBSTACULOS A LA INVERSION

P54. Ahora vamos a hablar de los obstaculos que usted encuentra para la inversion.

Le voy a leer una serie de items, quisiera que evalué en funcién de su experiencia, que nivel de dificultad encuentra, en una
escala de 1 a5 donde 1 es la menor dificultad y 5 es la mayor dificultad.

¢Qué puntuacién le daria a LEER CADA OPCION en funcién del nivel de dificultad para la inversién?

= SINO APLICA REGISTRAR CODIGO 8, NS/NC CODIGO 9. ROTAR OPCIONES. MOSTRAR ESCALA

EVALUACION1AS5

Regulaciones a nivel general

Permiso de construccién

Funcionamiento de la justicia

Contratacién de personal

Despido de personal
Cobro de deudas
Acceso al financiamiento (disponibilidad y costo)

Inestabilidad macroeconémica

O | (||| |[W|IN|=

Inestabilidad politica

=
o

Informalidad

—_
—_

Corrupciéon

=
N

Pirateria y Propiedad Intelectual

Juny
(O8]

Impuestos

—_
S

Mano de obra poco calificada

MODULO BARRERAS DE ENTRADA EN MERCADOS DE DESTINO

P55. Para finalizar, vamos a hablar de las barreras que se presentan a la hora de ingresar a mercados de otros paises.

Le voy a leer una serie de items, quisiera que evalué en funcién de su experiencia, que nivel de severidad encuentra en las
barreras de ingreso a otros mercados, en una escala de 0 a 6 donde 0 es el menor nivel de severidad (ningtn obstaculo) y 6 es
la mayor severidad en las barreras.

(Qué puntuacion le daria a LEER CADA OPCION en funcién del nivel de severidad para el ingreso a mercados en el
exterior?

= SI NO APLICA REGISTRAR CODIGO 8, NS/NC CODIGO 9. ROTAR OPCIONES
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EVALUACION 0 a 6

Restricciones al movimiento de personas

Restricciones al ingreso a mercado

Medidas discriminatorias, estindares y equivalencias (Servicios profesionales solo)

Controles de precios y regulaciones al comportamiento de mercado

Barreras a la competencia

Transparencia regulatoria y sistema de licencias y permisos

Visa para negocios

Dias para obtener la visa de negocios

O |0 |C1H|W[N| =

Ausencia de convenios bilaterales para evitar doble imposicién impositiva

Tratamiento nacional (posibilidad de realizar inversiones -ej: abrir oficina- en el
mercado de destino)

=
o
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